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RESUMEN

En el Ecuador se elaboran muebles de calidad ppesamos de la madera y
empresas dedicadas a esta tarea, a la fabricani@us diferentes lineas tanto
para el hogar y oficina, los mismos que requieleraccesorios y materia prima
que de acuerdo a las necesidades especificas @dimantes.

En la provincia de Cotopaxi, los artesanos de ldarsadquieren sus materiales
en las grandes ciudades de la zona centro delgmas esto se requiere de una
gran habilidad, contar con las herramientas adesuadnateria prima de calidad.

La cuidad de Latacunga, al no contar con un lugerdd se adquiera todo lo
necesario para el sector de la carpinteria, setgalala creaciéon de una
comercializadora de materiales y accesorios, maglian estudio de mercado
aplicando la metodologia necesaria, obteniendpriagecciones de la oferta y la
demanda, también se analizara los precios tomafdeencia la inflacion anual
proyectada.

Se realizara el estudio técnico, economico y firancel cual permitira el
planteamiento de la ubicacién, infraestructura,uegignientos de recursos, la
elaboracion de los estados financieros y la estraate financiamiento donde se
propone de un 30% aporte de socios y el 70% medéstamo bancario a una
tasa de interés del 18%. Se determinara tambiéimtbses como el VAN vy el
TIR e indicadores que pueden afectar la creacidnladeomercializadora
“SAMADER”.
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ABSTRACTS

In Ecuador many workers and factories make imporaaual qualified furniture.
There are many types of furnitures for offices &odhe which need accessories

and raw material according to the specific neciessdf the makers.

In the Cotopaxi province, the hand-makers get theerals in the big cities in the
centre zone of the country; for this reason thegdnt® have a good ability,

adequate tools and good raw material.

Latacunga doesn’t have a place where to get allrikeds in this field; we plan
the creation of a manufacturing services centexcoessories and tools through a
study of the marketplace applying the needed melbgg and getting the
projection of offer and demand; it will have theabysis of the princes taken in

reference of an annual inflation.

We will make the technical, economic and finangaldies which permit the
approach of the location, infrastructure requiretsesi resources, elaboration of
the financial conditions and the structure where present 30% members
contribution and 70% due to bank credit with 18%erest. It determines the
indicators as VAN and TIR also the indicators tbam affect the creation of the

manufacturing services center “SAMADER”.
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INTRODUCCION

En Latacunga capital de la provincia de Cotopaiendo una parte mas
significativa del desarrollo industrial donde estanmayor concentracién de
empresas, talleres dedicados al arte en la mgo@rao contar en la ciudad con
un centro especializado para la carpinteria, spom® realizar un plan de
negocios para la creacion de un almacén orientdds productores de muebles,
el cual genere fuentes de empleo, mejore la prodglucy satisfaga las

necesidades de nuestros artesanos de la maderaeasinonimo de progreso del
canton, por contar con un almacén especializadsEnsector.

Dentro del capitulo I, establecid la fundamentactédrica que ayuden la
estructuracion del plan de negocios el cual estaeftado a la comercializacion
de materiales y accesorios para la carpinteria.tryeptoque relacione los
conocimientos adquiridos en la administracion, rmeid el emprendimiento con

una idea innovadora a través del plan de negocios.

En el capitulo Il, realiz6 un estudio de mercadwapeonocer la demanda
insatisfecha del sector artesanal, permitiendonélisis de puntos criticos del
proyecto, ademas se conocio6 los aspectos y nedeside los carpinteros, la cual
se obtuvo por medio de aplicar una encuesta coittades favorables, también se

realizd un analisis de precios para la comercieilira

Por ultimo en el Capitulo Ill, donde se efectuéastudio técnico, econémico y
financiero para determinar la ubicacion, los remmientos técnicos, la inversion,
factibilidad del negocio, el estudio técnico aralita estructura fisica de la
empresa, lugar y recursos necesarios, dentro pettmseconomico, financiero del
proyecto, obtendré la viabilidad del proyecto lalesta planteada por el andlisis
de los balances financieros e indicadores, dondetsela sensibilidad o variacion

de factores especificos qué pueden variar en gépto en los 5 afios propuestos.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO

1.1. ADMINISTRACION

SeguinLEON, Meggiunson (2006) Administracién estrabajar con personas
para determinar, interpretar y alcanzar sus objefc organizacionales
desempefiando las funciones de la planeacién, argaidin, direccién y control”.
(Pg. 44)

Segiin MUNCH Lourdes (2007),“La administracion es un proceso a través
del cual se coordinan y optimizan los recursos degupo social con el fin de
lograr la maxima eficacia, calidad y productividah la consecucion de los

objetivos” (pag. 6)

La administracion permite llegar a la consecuciérbjetivos planteados por una
organizaciéon mediante la optimizacion de los rexsiigue existen dentro de una
empresa, por medio de las funciones como la ptawidn, organizacion,
direccion y control estos componentes permiten taeaisiones con las cuales
se logra encaminar de una manera correcta a lanivegedn y al personal

involucrado generando la gestion administrativa.

La administracién reduce el trabajo pues estapledétodos y procedimientos
dentro de la organizacion, para lograr mayor rapiddectividad, ademas es
indispensable para un adecuado funcionamiento algwer empresa ya que
optimiza recursos, realza la productividad, laieficia y mejora el ambiente

laboral haciéndolo mas 6ptimo.



1.1.1. Importancia

Proporciona un mejoramiento al manejo empresanablucrando todos los
recursos que se encuentran dentro una empresa fddméa obtencion de
resultados favorables, con una adecuada toma oleessya que la administracion
se enfoca al cumplimiento de propdsitos, a donadedanizacion quiere llegar por
medio de la aplicacion de funciones administratigasvaguardando los intereses

organizacionales con una perfecta organizaciorcygigecta toma de decisiones.
1.1.2. Planificacion

La planificacion es una de las funciones de la athtnacion la cual permite tener
la idea principal de lo que se quiere hacer, patimnde la planificacion se logra
establecer objetivos y estrategias que se puedar l@ cumplir en un periodo
determinado, aplicando acciones que ayuden al pt@yetener éxito, por medio

de una propuesta eficaz con la optimizacion dedogrsos.

Una correcta planificacion tiene flexibilidad, miidad a los cambios del entorno
haciendo que se cumplan los objetivos planteadokcaado métodos
administrativos, para el proyecto del plan de nEgqgmodré utilizar varios
procedimientos dentro de la investigacion, comeemozco de una manera veraz
la informacién, en la etapa inicial deberé tenarathente y especificada la idea

de lo que desearia conseguir en el futuro.
1.1.3. Organizacion

La organizacion permite la asignacion de las resqlmiidades en diferentes areas
que se pueden tener dentro de un proyecto ya quenpdio de esta accion
juntamos el talento humano y los recursos de umidagh para de este modo
llegar al cumplimiento de los objetivos que coniiiéin a la eficiencia de la
empresa, demostrando el funcionamiento correctdoslerecursos tangibles e
intangibles y de la estructura organizacional rgprica que se tendra en todas las

actividades del proyecto o empresa.



1.1.4. Direcciéon

La direccion se encamina a un liderazgo que perasarrollar formas para que
el resto del equipo comprenda, se quiere hacerranctbnamiento que lleve al
cumplimiento de objetivos, la capacidad para logeareficios es poseer un lider
con liderazgo, vision y capacidad de influir en p@ssonas aplicando los valores
corporativos generando el bienestar laboral.

1.1.5. Control

Es la etapa de seguimiento que se le da a un piooyexla empresa en conjunto
el cual va a proporcionar la informacion necesdeacOmo esta caminando la
implementacion del proceso dentro de una orgariimapiara esto se emplea
normas, mediciones, monitoreando las etapas penddivalorar el desempefio y
realizar los correctivos si es necesario, verifitatas areas criticas mediante un

control de gestion.

1.2. EMPRENDIMIENTO

Segun, SILVA Jorge (2000), Emprendedor, crear su propia emapres
emprendimiento es‘La capacidad de abordar la aventura de un negolo
organiza, busca capital para financiarlo y asumedoo la mayor accion de

riesgo”. (Pag. 27)

SeguUnALCARAZ Rafael (2006), ElI emprendedor de éxitientifica a los
Emprendedores como una persona capaz de detectatuoplades y poseedor
de las habilidades necesarias para desarrollar wevo concepto de negocio; es
decir, tiene la virtud de detectar y manejar probées y oportunidades mediante
el aprovechamiento de sus capacidades y los resuassu alcance, gracias a su

autoconfianza.{Pag.1).

Es la capacidad de iniciar, crear, formar un prtiyeca través de las
oportunidades de negocios e identificando ideabzando factores que permitan

el mejoramiento de la calidad de vida, mediantepmizacion de los recursos



humanos, tecnoldgicos, econdmicos y financierompiendo la generacion de
nuevas fuentes de trabajo asi como la creacidnicte empresas que sirven para
el desarrollo de la sociedad promoviendo la elati@nade servicios o productos

innovadores.

Se puede implementar ideas innovadoras para nuasgscios, donde un
emprendedor pueda ver una oportunidad de negocil goe los demas no lo
puedan ver, por lo que un emprendedor tiene lawvigila facilidad de promover

un proyecto si este lo cree factible o mejorarlesse lo desea.
1.2.1. Perfil del Emprendedor

No es facil definir que implica ser un emprendegero a partir de las diferentes
experiencias y conocimientos de muchos emprendgedpogler sintetizar o
generalizar que los emprendedores tienen cardatasisnuy relevantes que los

distinguen de los demas:

+ Personalidad idealista y astuta preocupada porrhdicero pero no

obsesionados.
+ Les gusta demostrar y demostrar lo que saben, pyedaen.

« Tienen capacidad de concentracion para la resolugidblsquedas de

salidas exitosas a problemas.

« No les interesa demasiado el poder sino la autandes gusta ponerse a

prueba, enfrentar los riesgos si son planificados.

- No tienen todo absolutamente claro, tienen miedwooctodo ser humano,

pero a pesar de ello se animan.

+ Son capaces de sacrificarse por su obra pero stempka cordura, son
ansiosos y buscan ofrecer un producto o serviciccalelad superior

distinto y destacado.



1.2.2. Desarrollo del Emprendimiento

En todo emprendimiento existe una secuencia eangamiento del mismo, de
esta manera lo que se puede detallar en los sigaigasos esenciales son los

siguientes:

« Laidea: se debe realizar un analisis previa slabvabilidad de la idea en
el mercado actual (necesidades, demandada del doereh que
apuntamos, recursos necesarios), verificando sesaas e introduciendo

todas las mejoras correspondientes.

« Vision: es la aspiracion del futuro que tiene etpeendedor. ¢qué

gueremos ser? ¢,qué quieres que sea tu emprendirarest futuro?

« Mision: es la razén de ser del emprendimiento. @moexistimos? ¢ que

querias que sea tu emprendimiento ahora?

+ Metas: son los objetivos que se plantea el empdamde cantidad de

ventas? ¢,qué hay que hacer para llegar?
1.2.3. Tipos de Emprendimiento
1.2.3.1. Empresarial

Es aquel emprendimiento que permite al ser hum@ertificar oportunidades de
negocio en su entorno y plantear propuestas em@esa organizadas
encaminadas a generar rentabilidad. El individue ge desenvuelve en este

campo se reconoce como Empresario.
1.2.3.2. Privado

Es aquel emprendimiento que lleva a la persona sarddlar en entidades
particulares, privadas enfocadas a la generaci@ouynulacion de riqueza, o de

tener una rentabilidad por la inversion realizada.



1.2.3.4. Empresarial-Solidario

El emprendimiento que lleva a una persona a waleajn los individuos de una
comunidad de tal forma que logren desarrollar keidiad en proyectos propios

del territorio y generar bienestar comun entrehklsitantes.

1.2.3.5. Laboral

Es el emprendimiento que permite al ser human@raeka labores al interior de
una organizacion, proponer nuevas estrategias,egosc planes o ideas que
permitan un mejoramiento de la organizacion, emitégds administrativos,
productivos, comerciales entre otros, pero quenmali¢a la creacion de nuevas
instituciones. El individuo que se desenvuelveeste campo se reconoce como
Intra emprendedor, quien lidera, propone, buscaesiarrollo contante de la

organizacion.
1.2.3.6. Académico

Es aquel emprendimiento que lleva a la personajaranesu formacion con el
objeto de profundizar en un campo de accion especifpara generar
conocimientos mediante la aplicacion de procesessiigativos y de desarrollo.
El individuo que se desenvuelve en este campocmoee como investigador,

quien toma como prioridad el conocimiento.
1.2.3.7. Social

Emprendimiento que lleva a la persona a identifiear necesidades de una
comunidad, reflejando el inconformismo el interésneodificar las condiciones
para satisfacer las necesidades mediante el désateoproyectos y propuestas
encaminadas a generar bienestar global para lasnidades. El individuo que
se desenvuelve en este campo se reconoce comonelagoe social. Pueden ser
iniciativas para la creacion de entidades socialeslidarias, las mismas que se
orientan a la ayuda benéfica en este ambito esténotganizaciones no

gubernamentales, (ONGS).



1.3. PLAN DE NEGOCIOS

SegunDIAZ DE SANTOS(1994), Plan de negocios eSUn documento formal
en el que se incluyen en detalle las accionesdstque habran de ejecutar tanto
el duefio como los colaboradores de la empresazatitio los recursos que
disponga la organizacion procurar el logro de detémados resultados objetivos
,metas.[Pg.62)

SegUnSTUTELY Richard (2005),“Un plan de negocios es aquel plan que
expone el método para llevar a cabo cierta actididan cierto periodo en el

futuro”. (pag. 8)

Un plan de negocio tiene por objetivo evaluar latifdlidad de una idea
innovadora de un producto o servicio, donde el @ulet mayor importancia es el
estudio de mercado del proyecto, un plan de negmstéoenfocado a proporcionar
la oportunidad de emprender un negocio que apdrtdesarrollo social y

comercial.

Viendo desde este punto de vista un plan de negesita planeacion un proyecto
donde se va a determinar todos los elementos guears a necesitar para su
ejecucion, asi como también se incluira todos lepectos de factibilidad

econdmica y las expectativas empresariales quealmistegocio al momento de

plantear la propuesta de crear la alternativa deemler.

Es importante que un plan de negocios esté bidordo que permita realizar
cambios de acuerdo a las necesidades del mercad®a situacion de la empresa,
todo plan de negocios deberia contener la misi@ipn, los objetivos, una
detallada descripcion de los productos o servigigs se lanzara al mercado, un
analisis de las fortalezas, oportunidades, debiiday amenazas, la estrategia de
marketing, ventas a seguir, la descripcion degésonas que van a llevar a cabo
esta tarea, la infraestructura fisica y organizediale la empresa, los canales de

distribucioén, el andlisis financiero.



1.3.1. Estructura de un Plan de Negocios

Es lo primero que el lector ve en un plan de negogior lo que se debera
asegurar en dar una buena impresion, ya que dabe ue aspecto profesional
con los datos reales del proyecto o negocio, lowresi deben dar las
especificaciones correctas que le permitira ablteehcontrar informacion rapida

y oportuna la cual se hace referencia en el indice
1.3.2. Resumen Ejecutivo

Consiste en un pequefio resumen de los puntos npastantes del plan de
negocio desde el inicio, la elaboracion y su caiblu teniendo que incluir
informacion de los datos basicos del negocio, @esén, las ventajas
competitivas, las razones que justifican la prepaela idea como legar a la

consecucion de los objetivos, la inversion y laabitidad.

« Explicar claramente en qué consiste el negocio:egtera especificada en
la primera hoja del plan de negocio.

« Crear interés en el lector: debe despertar unéisiten el lector para que
este se atraiga por el plan para llegue a leedtals fin.

« Ser un resumen: un breve y correcto analisis dpuasos del plan.

- Los datos basicos del negocio: el nombre del ptoyecnegocio, su
ubicacion, el tipo de empresa, etc.

- La descripcion del negocio: en qué consiste el cieg@l producto o el
servicio que se ofertara, cuales son sus prinGpaleacteristicas.

- Las caracteristicas diferenciadoras: aquello aafeue sea innovador y
novedoso, y que nos va permitir diferenciarnosstirdjuirnos de nuestros
competidores.

- Las ventajas competitivas: los aspectos en dondenskia ventaja ante
los demas competidores.

« Lavision y mision: cual sera la mision y visionldeempresa.



Las razones que justifican la propuesta del negtasaazones por las que
se ha encontrado atractiva la idea de negocioe@s, ¢ths razones por las
gue se ha considerado la idea como una oportudielaggocio.

Los objetivos del negocio: los principales objesivpe se buscara una vez
puesto en marcha el negocio.

Las estrategias: las principales estrategias quéilsgara para conseguir
los objetivos.

El equipo de trabajo: las personas que llevaréaba el proyecto y las que
lo administraran.

La inversidn requerida: cuanto es lo que se necésitle inversion, cuanto
usare de capital propio y cuanto es lo que estahéitando como
financiamiento externo.

La rentabilidad del proyecto: los resultados de Iondicadores de
rentabilidad utilizados.

El impacto ambiental del proyecto: un resumen ihgaicto ambiental del
negocio y como se disminuira o controlara.

Las conclusiones del proyecto: las conclusiones glie se ha llegado una
vez culminado el desarrollo del plan de negociata parte podria estar

incluida al final del plan, después del estudiaficiero.

1.3.3. Definicion del Negocio

Es la descripcion del negocio y los aspectos gténaslacionados con el plan y

de que se trata el servicio o producto que se @fdeademas de lo que le impulso

a realizar la propuesta de negocio y el objetive sgidesea cumplir, justificando

a que problema le estaria dando solucion.

1.3.4. Nombre del Negocio

Se deberéa establecer el nombre del proyecto o iedacubicacion, el tipo de

empresa, la actividad a la que se dedica, debeigstase con un enfoque que se

especialice en el sector determinado que se dlig plan de negocio (si es una

empresa productora, comercializadora o de seryjats
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1.3.5. La Descripcion del Negocio

Explicar en qué consiste el negocio que se realiaadescribira el producto o
servicio que se ofrecerd, sefialando sus caraatasigirincipales. (Se dedicara a
la comercializacion de materiales y accesorios paraarpinteria del canton

Latacunga provincia de Cotopaxi)

1.3.6. Caracteristicas Diferenciadoras

El atributo con el que va a contar el negocio odpcto lo cual permitird

diferenciarse o distinguirse de la competencialpajue sera diferente al resto.
(El local de distribucion tendra los implementotay maderas en un solo local
gue ayudard a los fabricantes de muebles a realigsaandquisiciones en un mismo

lugar)

1.3.7. Ventajas Competitivas

Aquellas ventajas que tendrd en algun aspecto gbcie que permitira
sobresalir y destacar ante los competidores. (Pcap@r un servicio de post
venta y de tener todo lo necesario para la falidoade muebles para el hogar y

oficina)

1.3.8. Publico Objetivo

El mercado objetivo al cual se dirige, por sus @pales caracteristicas que tiene
el consumidor que lo conforma los miembros de tstria de la carpinteria, y

las razones por las que he elegido dicho mercaa@ &lo, en primer lugar se

debera realizar una segmentacion de mercados gueemmitié elegir al

mercado mas atractivo para incursionar con ladé¢aegocio.

1.3.9. La Vision de la Empresa

La en focalizacion de la empresa, la visién esula cindicara hacia donde se
dirige éste proyecto a largo plazo o mediano plazpello en lo que pretende

convertirse en el futuro.
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1.3.10. La Mision de la Empresa

La creacion de la mision permitira indicar el objgiroposito o razén de ser a lo
que la empresa se va a dedicar, la mision tendfarera global el pensamiento
de la comercializadora “SAMADER S.A.” permitienderva donde quiere llegar

con el tiempo dentro del mercado de la industria facarpinteria.
1.3.11. Las razones que justifican la propuesta dekgocio

Son las razones por la que encontrado atractivdela de negocio, por lo que
considero la idea como una oportunidad de negacjporque se piensa que el
proyecto tendra éxito, razones como pueden sernhaoesidad insatisfecha, un

mercado en crecimiento, alguna ventaja compettigqaiera aprovechar, etc.
1.3.12. Los objetivos del negocio

Los objetivos del negocio tanto generales como ofspas, busca el éxito una
vez que este puesto en marcha el negocio, aumkastaventas en el sector
maderero, llegando ser una marca lider en el merceal y porque no regional,
ademas de examinar nuevas alternativas de sepét los industriales de la

madera.
1.3.13. Las estrategias del negocio

Las principales estrategias del negocio que siardin y que permitira alcanzar
los objetivos propuestos, son estrategias queriaga ser la diferencia en cuanto
al servicio que se ofrecerd en la comercializaderazontar con materiales e
insumos de primera calidad, serd una de la fodalee la empresa, el establecer
estratégicamente los canales de distribucion, agudentener contacto de una
forma mas directa con los artesano, el desarrptiiticas de comercializacion,
diseflar estrategias de marketing, entre otras cosatablecera un

direccionamiento correcto del proyecto.
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1.4. ESTUDIO DE MERCADO

SegunBACA URBINA Gabriel (2006), Manifiesta queEStudio de mercado es
la primera parte de la investigacion en la que deieamos y cuantificamos la
demanda y oferta, el analisis de precios y el estag la comercializacion, a
través la identificacion, recopilacion y analisge la informacion con el
propésito de mejorar la toma de decisiones relaattas con la solucion de

problemas y oportunidades de mercadotet(fa. 7)

Segun MALHOTRA Naresh (2004), Estudio de mercado #svestigacion
descriptiva, tipo de investigacion concluyente tielee como objetivo principal la
descripcion de algo, generalmente las caracterstio funciones del mercado.”
(P.38)

El estudio de mercado consiste en el andlisis derdgultados obtenidos al
realizar la investigacion, lo que permitird obsergual va a ser nuestro mercado
meta en el cual se analizard los factores queviatesn como son: industria,
demanda, oferta, la competencia, y como se realilmrcomercializacion o

disefiar las estrategias de marketing.

Dentro de este estudio hay que vincular a todaspéuoticipantes es decir a todos
los que interacttan en el mercado como son losntebe proveedores,

competencia, para poder identificar todas lastapatades, fortalezas asi como
también las debilidades y amenazas, de esta mamenaestrategias que ayuden a
satisfacer la demanda existente en todos los tatias de muebles, que buscan

una empresa innovadora que les satisfaga las dadesique ellos experimentan.

1.4.1. Objetivo del Estudio de Mercado

Un estudio de mercado debera servir para tenenaeian clara de la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien oreice que se ofertara dentro de
un periodo definido, que puede ser a mediano plazo qué precio estan

dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estddionercado va a indicar si las
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caracteristicas y especificaciones del servicioanlycto corresponden a las que
desea comprar el cliente. Esto dir4 igualmente tip@ de clientes son los
interesados en nuestros bienes, lo cual servig@gréntar la produccion en base
al negocio. Finalmente, el estudio de mercado thr&formacion acerca del
precio apropiado para colocar nuestro productoracse y competir dentro del

mercado, o0 bien imponer un nuevo precio por algarén justificada.

1.4.2. Beneficios de la Investigacion de Mercado

» Se tiene mas y mejor informacion para tomar dmues acertadas, que

favorezcan el crecimiento de las empresas.

 Proporciona informacién real y expresada en t@osimas precisos, que ayudan
a resolver, con un mayor grado de éxito, problemuss se presentan en los

negocios.

* Ayuda a conocer el tamafio del mercado que seadaderir, en el caso de

vender o introducir un nuevo producto.

* Sirve para determinar el tipo de producto queed@lbricarse o venderse, con
base en las necesidades manifestadas por los colosesy durante la

investigacion.

» Determina el sistema de ventas mas adecuadaudeda con lo que el mercado

esta demandando.

» Define las caracteristicas del cliente al quéstsetie o0 pretende satisfacer la
empresa, tales como: gustos, preferencias, hattasompra, nivel de ingreso,
etcétera.

* Ayuda a saber como cambian los gustos y prefexenie los clientes, para que

asi la empresa pueda responder y adaptarse  eltoquede fuera del mercado.
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1.4.3. El Mercado

Un mercado esta constituido por personas que tiraeesidades especificas que
no estan cubiertas en su totalidad, por tal mastos estan dispuestos a adquirir
bienes y/o servicios que los satisfagan, que cuaspectos tales como: calidad,

variedad, atencion, precio adecuado, entre otros.

1.4.4. Analisis del Sector

El andlisis del sector consiste en una descripd®la industria en el cual se va a
ubicar, asi como de los antecedentes de éstac§rde ha ido evolucionando en
cuanto al crecimiento del sector en las ventasdaasaactuales y futuras, las
fuentes primarias y secundarias de donde se buszamdormacion para el

respectivo andlisis.

1.4.5. Segmentacién de Mercados

Es el proceso en donde se realizara la division ndetcado en grupos de
consumidores que se parezcan en relacion a sesgneias, justos o con algunos
de similares caracteristicas de consumo. Los mescsel pueden segmentarse de

acuerdo con varias dimensiones.

1.4.6. Tipos de Mercado

Se puede hablar de mercados reales y mercadosiadeenEl primero se refiere
a las personas que normalmente, adquieren el gmdoan determinado tiempo;
el segundo, a todos los que podrian comprarloneni¢a posibilidad de adquirirlo

en un futuro inmediato.

1.4.7. Seleccién del Mercado Meta

La empresa puede escoger una de las tres siguiestiedegias para cubrir el
mercado: mercadotecnia indiferenciada, mercadaecrliferenciada y

mercadotecnia concentrada.
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1.4.8. Caracteristicas del Mercado Meta

En esta etapa se debe identificar, de manera wdpjdtis posibles clientes que
pueden tener en su empresa, donde estan, cuantogugocaracteristicas tienen.

Para definir su segmento necesita conocer dates ¢amo:

- Edad

- Sexo

= Ingresos

- Gustos

- Habitos de compra
- Estado civil

- Tamaio de familia

= Ubicacion

1.4.9. Posicionamiento en el Mercado

Para que una empresa pueda posicionarse en eldongesanecesario ofrecer algo
que la distinga de sus competidores. En el casedecios que venden productos
con marcas y precios similares; la diferenciaciérescuentra en otros aspectos

cualitativos, como lo pueden ser:

* Calidad en el servicio

* Ubicacion

» Comodidad

1.4.10. El Comportamiento del Consumidor

El consumidor no toma decisiones sin pensar, hpgcass que influyen en su
comportamiento. Su compra recibe una fuerte inflisenle las circunstancias
culturales, sociales, personales y psicologicassi Ganguna de ellas es

controlable, pero deben tenerse en cuenta al monderdireccionar el producto o

servicio.
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1.4.10.1. Aspectos culturales:

Son las caracteristicas que ejercen la influenda amplia y profunda sobre el
comportamiento del cliente. Estas son:

* Cultura

* Clase social

» Creencias

» Costumbres

1.4.10.2. Aspectos sociales:

En el comportamiento del consumidor repercuteniasim en factores que tienen
gue ver con los grupos sociales que la rodea, et estan:

» Grupos de referencia

e Familia

* Estatus

1.4.10.3. Aspectos personales:

En las decisiones de un comprador influyen lasctamisticas externas, la cuales
no son manejables por las empresas pero puedeaeskapt ellas, si se toma las
medidas correctas, sobre todo:

» Edad y etapa del ciclo de vida

» Ocupacion

» Circunstancias econémicas

* Estilo de vida

 Personalidad

* Moda
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1.4.11. Demografia

El mercado se divide en grupos de acuerdo conblasidales como sexo, edad,
ingresos, educacion, etnias, religion y naciondlida mas comun es segmentar

un mercado combinando dos o mas variables demogsafi
1.4.11.1. Cambios en la Demografia del Consumidor

Los cambios en la demografia es decir, la distifougpor edades, ingresos,
educacién, composicién étnica y estructura de lesgae la poblacion afectan las
actividades de los comercializadores. Por ejemphocambio importante en la
estructura de un hogar ha sido la disminucion emigiero de integrantes de la

familia. Ahora, la mayoria esta conformada por inésgrantes.

Por lo siguiente, los comercializadores de mugioductos, tienen que tomar en
cuenta la repercusion de los hogares mas pequafiagpeeparacion de comidas,

el tamafio de aparatos electrodomésticos y los t@snddéilos envases.
¢, Qué nos dicen estos cambios demograficos?

Seflalan que desapareceran algunos mercados yrasuedfjunos nuevos. Los
comercializadores tienen que estar al tanto des dstadencias y ajustar las
estrategias de los negocios para que vayan dedacgen ellas logrando la

permanencia en el mercado.
¢, Qué son los valores del cliente?

Los valores son todos los aspectos que el cliemi@ en cuenta para decidir qué
comprar, dénde comprar y a qué precio. Se puedgar paecios distintos por un
mismo producto, dependiendo del lugar y el tiempor ejemplo, se puede
comprar un refresco a “X” precio en la tienda desguina y pagar diez veces
mas por ese mismo refresco en un restaurante,saestae ya que el producto

adquirié un valor agregado en el restaurante.
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1.4.12. Geografia

Los mercados se dividen en diferentes unidades r@ioas, como paises,
regiones, departamentos, municipios, ciudades, nasarrios. Debe tenerse en
cuenta que algunos productos son sensibles atl&aule una nacion, pueblo o

region.
1.4.13. Andlisis de la Demanda

El andlisis de la demanda es quiza la parte maoriange del estudio de
mercado, consiste en analizar el publico objetivoual se dirigira, conocer sus
principales caracteristicas, y procurar descifrag dan dispuesto estaria el
consumidor en adquirir nuestros productos o s@wvid@ademas en donde se

encuentra el mercado meta para enfocar y dirigéstna propuesta de negocio.
1.4.14. Tipos de Demanda

Uno de los factores decisivos para el éxito de tnug@soyecto, es que el producto
0 servicio tenga un mercado establecido, por tdlvme@s importante encontrar
una demanda insatisfecha y potencial, esto peédnir ingresar a un nuevo

mercado y lo segundo a crecer.
1.4.15. Demanda Actual

Es la demanda real, es decir la cantidad que reanoempra las personas de un
producto y/o servicios, por ejemplo si en el ai628e vendieron 300,000 pares

de calzado, esa seria la demanda real.
1.4.16. Demanda Satisfecha

Es la demanda en la cual el publico ha logradodesrcal producto y/o servicio y
ademas esta satisfecho con él, por ejemplo algamahabrian consumido una
hamburguesa y al final que habra dicho que bieneagtié (bueno esta es una

demanda satisfecha porque quedaste conforme yea laccediste al producto)
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1.4.17. Demanda Insatisfecha

Es la demanda en la cual el publico no ha logradeder al producto y/o servicio

y en todo caso si accedio no esta satisfecho ¢coeejemplo alguna vez habrian
comprado una hoja de afeitar y al momento de atlbzpareciera que hubiese
sido reciclado y por consiguiente se sentian eftafébueno esta es una demanda
insatisfecha)

1.4.18. Demanda Potencial

Es la demanda futura, en la cual no es efectiva presente, pero que en algunas
semanas, meses 0 afos sera real, por ejemplo,lgsargue ofrecen pafales
descartables, las mujeres embarazadas constitpedamanda potencial (por al

nifio que esta por venir)

1.4.19. Prondstico de la Demanda

Para ello, al momento de hacer el andlisis derzadéa se procurara descifrar las
intenciones de compra del nuevo producto por padetéos consumidores y el

grado de aceptabilidad que el servicio o el pranltendra.

1.4.20. Andlisis de la Oferta

El andlisis de la oferta es el estudio realizadlssaempresas que competiran con
la comercializadora, ya sean estas empresas qdezoen o vendan productos
similares al nuestro (competencia directa), o esgz@ue elaboren productos o

servicios sustitutos al nuestro.

1.4.21. Andlisis de la Comercializacién

El disefio de estrategias donde quiero poner erigaguara la comercializacion
para el producto o servicio, y los canales de ibistion que desearia ocupar
también si deberia aplicar marketing MIX dondedsefia estrategias para el

producto, precio, plaza, promocion.
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1.4.22. Categoria de Clientes

Los mercados pueden dividirse de acuerdo al tamd@&ola poblacién y éstas
segun sean del sector gubernamental, privado @&rsmo de lucro. En cada
clasificacion el proceso en la decision de comjmaet caracteristicas diferentes
que estd determinado por distintas reglas, norsiatemas de evaluacion, y
también por distintos niveles de especializacitaaompra.

Las anteriores variables para la segmentacion esi&madas hacia los mercados
de consumo. Sin embargo, los mercados industriplésden segmentarse
utilizando también estas variables pero tambiéa oty importante como es la

segmentacion por enfoque de nido.

1.4.23. Segmentacion por Enfoque de Nido

Se le llama de nido porque es una estructura tkyios que se va construyendo
de afuera hacia adentro. Estos criterios son festalemogréficos, variables
operativas tales como tamafo, la necesidad decservy de tecnologia; lo

enfoques de compra del cliente son las estructlrg®der adquirir un bien o

servicio de una empresa, criterios y politicas depras; factores situacionales
como la urgencia, el tamafio del periodo para agbo especifica del producto.
En el nacleo del nido estaran las caracteristieasopales del comprador como
son su actitud hacia el riesgo, lealtad hacia elvgedor, semejanzas entre

vendedor y comprador.

1.4.24. Recopilacion de Informacion

Una de las cosas que deberia tener claro, en milonde los negocios, es que
existe la necesidad de recopilar informacién sdbrque piensan las personas
(publico objetivo) del producto o servicio que $ertaria. Un grave error nuestro
seria pensar que todos pueden tener el mismo pmmganfrente al producto o
servicio que se piensa introducir al mercado, @brntotivo el proceso de
recopilacion de informacién tanto cuantitativa wlativamente permitird tomar

decisiones relacionadas con el producto o senéciofrecer; también podré
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establecer una politica de precios, determinarcisles de distribucién para

llegar de una mejor manera a nuestro publico wbjettc.
El procesamiento de la informacién contempla dusstde fuentes:
- Primarias.

Estas estan constituidas por el propio usuariorswaidor del producto, es la
informacion que se levanta a través de una invastig de campo, la cual se

realiza al mercado y a los integrantes del misrsiotezadre.
- Método de observacion. Consiste en ir con elrisyabservar su conducta.

Método de experimentacion. Consiste en usar ereds los cambios de

conducta.
- Acercamiento y conversacion directa del usuario.
- Secundaria.

Son aquellas que rednen la informacion escritaexigte sobre el tema, ya sean
estadisticas del gobierno, libros, datos de laiprempresa, en este caso se utilizo
la informacion de proveedores y de organizacionesla industria de la

carpinteria.

- Ajenas. A la empresa, como las estadisticas sledmaras de comercio, las
revistas especializadas, organizaciones gremiales etras fuentes de estudio en

las que se pueda tener informacion sobre el tema.

- Provenientes. De la empresa, como lo es todemafmén que se reciba a diario
por el solo funcionamiento de la empresa, commlolas facturas de venta, esta
informacion puede no solo ser Gtil sino la Unicapdnible por el estudio, esta
informacion por la caracteristica que es interneneg delicada al momento de su
manejo, porque puede utilizarse de forma incorrgatausar dafio a la empresa

que facilito la informacion.
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1.5. ESTUDIO TECNICO

SegunBACA URBINA Gabriel (2006), Estudio Técnico e<l“analisis y la
determinacion de todo aquello que tenga relacion eb funcionamiento y la

operatividad del proyecto(Pag. 91)

SegunBACAURBINA Gabriel (2000), Estudio técnico esd‘determinacion de
la capacidad instalada y utilizada de la empresaa@sno la de todos los costos

involucrados en la prestacion de un servic{®ag. 29)

El estudio técnico es el plan operativo descrite riequerimientos fisicos del

negocio, asi como el funcionamiento, planteamieetgroceso de la empresa, la
descripcion del local, la capacidad de producdeimfraestructura de planta para
el desarrollo de las operaciones mediante el estédnico que se realizé de ante

mano.

En el estudio técnico es una etapa en la cuallesdifican los procesos y métodos
necesarios para la realizacion de un producta@hde la necesidad de adquirir
maquinaria y equipo propio para la produccioncasio mano de obra calificada
para lograr los objetivos, la adecuada distribudiéta planta, la identificacion de
los proveedores, acreedores que proporcionen lderialas y herramientas
necesarias para desarrollar las actividades demenzera 6ptima para satisfacer la

demanda durante el tiempo establecido en el proyect
1.5.1. Requerimientos Fisicos

En este punto se sefiala los requerimientos fisjgesseran necesarios para hacer
funcionar el negocio, tales como los edificiosrdros, maquinaria, equipos,

herramientas, vehiculos, mobiliario, insumos o neeprimas, etc.

Estos son algunos de los requerimientos dondeaséepl como necesarios para la
conformacion del negocio, con todos estos requenitos se podra poner en

marcha el plan de negocios que se esta planteanelstae propuesta.
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1.5.2. Localizacion

Toda empresa formalmente constituida tiene un dbmicscal de conocimiento

publico o facil de identificar, lo cual le permitira la organizacion que sus
clientes puedan llegar a ella facilmente y adqeiriproducto que esta ofertando,
lo cual muchas veces no sucede con la empresamialfoy lo grave de la

informalidad es que muchas empresas que operanodeéatla clandestinidad

ofrecen productos que al final atentan contra fegindad fisica del consumidor,
asi tengo por ejemplo el caso de los embutidos msfria prima es carne de
caballo, de burro, y en el peor de los casos lamagbrima proviene animales que
viven en los basurales, ya que se dan estos casosestro pais y no es el unico,
son muchos, como es el caso de los chupetes, vansge pescado, golosinas,

licores, entre otros.

1.5.3. Factores Determinantes de la Localizacion

Si bien es cierto que la localizacion consisteaembicacion de la empresa, existen
factores que al final pueden influir en la decisfimal de la localizacién de la

empresa, asi tenemos:

- La politica tributaria del gobierno

- La existencia de vias de comunicacion (terreattega 0 maritima)

- La existencia de infraestructura urbana (agusagiee, luz y teléfono)

- La existencia de mercados insatisfechos y pcaéaei

- Disposiciones municipales

1.5.4. Estructura Juridica

Es la forma juridica que tendra nuestro negocioa palr futuro, bajo qué
constitucion se va establecer como persona natujafidica, en una empresa

individual o en sociedad.
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1.5.5. Estructura Organica

Se planteara la descripcién organizacional o estral de la empresa como es su
es decir la division de las areas o departamentesigponga en la organizacion,
para tener un coordinado flujo de las actividadestro del negocio y de las

relaciones jerarquicas que se daran.

1.5.6. Cargos y Funciones

En este punto sefialo los puestos o0 cargos queorcmnfan cada area,
departamento o unidad organica del negocio, asodasifunciones generales que

tendra cada uno.

También se sefala las funciones especificas u t#raas de cada puesto, asi

como sus obligaciones y responsabilidades.

1.5.7. Requerimiento de Personal

Del mismo sefialo el personal requerido para cadatpupara ello se realizara un
cuadro de asignacion de personal, en donde sefmlEesm@argos requeridos, el

namero de vacantes, y el perfil requerido para padato.

En el perfil requerido puedo sefalar cual seraxjgemencia, conocimientos,
habilidades y destrezas que una persona debeparepoder postular al puesto
requerido, luego de una debida seleccion de pdrsona

1.5.8. Gastos de Personal

Para esto estableci los suelos, salarios y beogftie seran asignados a cada

puesto de trabajo.

En este punto también deberé elaborar un cuadraqmoyeccion del total de los
gastos que se incurrirdn en el personal, para rébdme de tiempo en que esté

proyectado el plan de negocios.
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1.5.9. Sistemas de Informacion

En este punto describo los sistemas de informamamue contara el negocio, es
decir, describir los procesos de entrada, almacemam procesamiento y salida

de informacion que se utilizaran en la empresa.

Se debera sefialar como se registrara la informdpamejemplo, las compras, los
datos del cliente, etc.), quiénes seran los endasgade registrar dicha
informacion, donde se almacenara, procesara y iaagan y cOmo sera ofrecida,

cuando sea requerida (por ejemplo, a través demefs reportes, etc.).
1.5.10. Perfil del Equipo Directivo

En la parte de la organizacion, pude incluir tanba descripcion del equipo de
trabajo con el que ya contaria para poner en raaydiirigir la empresa; sobre
todo, si el principal objetivo de nuestro plan d=gacio es el de presentarlo a

inversionistas potenciales.
1.5.11. Organizacion

Toda forma empresarial tiene que nacer bajo esnagssolidas y una de ellas es
su organizacion, en la que se definen la estrudturaional de la empresa y la

funcidn de cada persona relacionada con ella.
1.5.12. Areas Funcionales

En las organizaciones modernas ya no existen lpsrsuanes (aquel individuo
gue hacia de todo: vendedor, contador, difusidn),dtoy en dia nadie puede ser
indispensable, el trabajo en equipo encaminadoiahat objetivo comudn, ha
permitido que las areas o departamentos cumplarmrounmportante en la
consecucion de los objetivos y la vision dentrolalempresa, por tal motivo,
dependiendo la magnitud de la empresa es necesstablecer estas areas
funcionales para un mejor desenvolvimiento de &asgnas que laboran dentro de

ella.
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1.6. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

SegunBACA URBINA Gabriel 2006, El Estudio Econémico Financiero es:
“Cualquier nuevo negocio presupone la cuantificacidel volumen de capital
gue sera necesario invertir para desarrollar la imatad elegida. El volumen de
los recursos financieros a invertir dependera de ¢aracteristicas del negocio y

fundamentalmente de la capacidad de inversion mgirendedor”.(pag. 73)

Segun MARTINEZ Maria Luisa, Estudio financiero esComprende la
proyeccion, la inversion de los ingresos y de l@stgs y las formas de
financiamiento que se prevén para todo el periodosd ejecucion y de su

operacion”.(Pg.121)

En el estudio que se realiza para el plan de negaa debera incluir la inversion
fija requerida, los activos intangibles, el capitk trabajo, la inversion total

requerida, la estructura del financiamiento, yflentes financieras. Donde se
mostrard la inversién inicial describiendo los aspe relacionados con el estudio
financiero para conocer lo que requiero parapeneanarcha el proyecto, para la

creacion de un comercializadora para la carpeateri

Es importante asegurar adecuados niveles de iowergara cubrir rubros

relacionados a la contratacion del personal, atg@isde materias primas y el
pago de determinados costos de fabricacion, dialwes se los considera como,
Capital de trabajo los mismos que deberan ser ifigadbs por lo menos para el

tiempo en que la empresa empezara a generar ventas.
1.6.1. Inversion Fija

En nuestra propuesta de negocio tuve que realinarlista de todos los activos
fijos (elementos tangibles necesarios para el fimaniento de la empresa que no
estan para la venta) que se requerira, y el vaaradla uno de ellos, los mismos

gue se establecera en el plan de negocios.
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+ Muebles y enseres: comprende el mobiliario y do®requipos tales
como, por ejemplo, mesas, sillas, escritorios, nés¢a computadoras,
impresoras, teléfonos, registradoras, calculadaratintores, en los que
estan dentro del presupuesto que se establecerélpacal.

« Maquinaria y equipos: comprende lo necesario par&albricacion del
producto o para la prestacion de un servicio, pemplo, maquinas de
cortar, caladoras, taladros, compresor industr&atamientas, etc.

« Vehiculos: comprende los vehiculos necesarios paraansporte del
personal o de la mercaderia para la empresa, coumakproporcionar de
un servicio a domicilio de los materiales y accesogue ofertaremos o
los artesanos de la madera.

« Terrenos y edificios: comprende los terrenos, eidsi, construcciones,
infraestructura; asi como la inversion requerida @ implementacion del
local (instalaciones, pintura, acabados, acondirioaento, decoracion,

etc.).

1.6.2. Activos Intangibles

Son los activos a utilizar que no se pueden veo gstaran presentes en la
empresa (elementos intangibles necesarios p&wa@bnamiento de la empresa)

gue vamos a requerir, y el valor de cada uno ds.ell

« Investigacion y desarrollo: estudio del proyectoyvestigacion de
mercados, disefio de servicios, capacitaciones deacibon de los
materiales y los accesorios, etc.

« Gastos de constitucién y legalizacion: constitudiégal de la empresa,
obtencidén de licencias, permisos, registros, ete §eran obtenidos en las
instituciones pertinentes que van en conformidadia@ctividad.

« Gastos por la puesta en marcha: como sera un @maluna nueva
perspectiva orientada al sector artesanal de laeraadseleccion y
capacitacion de personal, marketing de apertumn@cion y publicidad,
etc.

« Imprevistos: monto destinado en caso de emergencia.
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1.6.3. Capital del Trabajo

El capital para el trabajo serd necesario pararpeméuncionamiento el negocio
durante el primer ciclo productivo, que es el tiempanscurrido desde que se
inician las operaciones del negocio hasta obtemerpasicionamiento en el
mercado Latacunguefio y contar con las cantidadésiesties para seguir
operando normalmente, sin requerir de mayor inéeres lo que se plateara con

los indices financieros.

1.6.4. Inversién Total

La inversion total del proyecto la obtendré sumaladmversion fija, los activos

intangibles y el capital de trabajo, ademas deelesentos que se necesitaran
para la propuesta en la cual se esta planteantorgb de la inversion, ya que
es un proyecto emprendedor con el cual quierolitaclas necesidades de los

artesanos de la madera y proporcionar con nueaaagte trabajo.

1.6.5. Estructura del Financiamiento

En este punto sefalo si el proyecto sera financeadsu totalidad con capital

propio, o se requerira de algun tipo de financiamaiexterno.

En caso de hacer uso de financiamiento extern@senpunto cabe sefialar qué
porcentaje del total de la inversion que se culgd el financiamiento y con
capital propio, mas el capital externo; por ejempladré financiar el proyecto en
un 30% con capital propio y en un 70% con finanagato externo.

1.6.6. Fuentes Financieras

En caso de hacer uso de un financiamiento extdetgra conocerse de antemano
la fuente que otorgara el crédito, una breve dasiém de las condiciones o
requisitos a cumplir para acceder a un préstamoabian el banco o una entidad
financiera me otorgara el crédito y sefialara lasateristicas del préstamo.
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1.6.7. El Estudio de Ingresos y Egresos

El estudio de los ingresos y egresos sefiala lasotingresos y egresos del
negocio para el periodo de tiempo en que esta paye el plan de negocios. este
debe incluir los presupuestos, el punto de equolilef flujo de caja proyectado, el
estado de ganancias y pérdidas proyectado, eldesaganeral proyectado, luego
del estudio de la inversion, el financiamientosiguiente parte o seccion de un
plan de negocios es el estudio de los ingresoseses, en el cual se sefalara los
futuras entradas y salidas de capital, para ebgerén el que estara proyectado el
plan de negocios para la comercializacion de naésripara el sector de la

carpinteria.

1.6.8. Presupuestos de Ingresos

En este punto se desarrollara los presupuestosigiesos para el periodo de
tiempo en que se iria a proyectar el plan pacadacion de la comercializadora,
dependera de los objetivos de la propuesta y del de negocio que planted
realizar, lo recomendable es hacer una proyecd&®!3 a 5 afos, realizando
proyecciones mensuales para los primeros 12 megsdgego proyecciones

anuales para los siguientes 2, 3 0 4 afos.

A menos gue no existan otros tipos de ingresospiesupuestos seran y estaran

basicamente conformados por los siguientes prestgsie

+ Presupuesto de ventas
+ Presupuesto de cobros

1.6.9. Presupuestos de Egresos

Los presupuestos de egresos para el mismo periediempo en que estara
proyectado la empresa, los ingresos son los queersra en cuenta en los

siguientes presupuestos basicos.
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En una empresa comercializadora (dedicada a lareoynenta de productos):

+ Presupuesto de compras

« Presupuesto de pagos

« Presupuesto de gastos administrativos
+ Presupuesto de gastos de ventas

« Depreciacion

« Amortizacion de intangibles

« Presupuesto del pago de la deuda

1.6.10. Punto de Equilibrio

Es el punto de equilibrio del negocio, es decipweito de la actividad en que la
empresa comercializadora debe buscar que los og)(ks ventas) sean iguales a

los egresos que tendra manejar en el momentatiearesus operaciones.

1.6.11. Flujo de Caja Proyectado

En este punto desarrollara el flujo de caja pragro presupuesto de efectivo el
que se manejara en el plan de negocio, para comooeo estara el flujo del

dinero en la empresa.

1.6.12. Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado

Se desarroll6 el estado de ganancias y pérdidageqiamlo o0 presupuesto
operativo el cual dara los ingresos y los gastes $p tendra en la puesta en
marcha del proyecto, conociendo un estimado pasaptoximos afios de las

actividades de la comercializadora.

1.6.13. Balance General Proyectado

Y finalmente, se desarrollard el balance proyectdelda comercializadora de
materiales y accesorios para la carpinteria, daslara toda la informacién
financiera de las actividades que la empresa teadrAomento de realizar la

comercializacion de materiales y accesorios.
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1.6.14. La Evaluacién del Proyecto

La evaluacion del proyecto describe el desarroldadinvestigacion financiera
realizada al proyecto, en esta se debera inclyvedbdo de recuperacion de lo

invertido y los resultados de los indicadores d¢atalidad utilizados.
1.6.15. Periodo de Recuperacién de la Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion sef@letdpa de tiempo que le va
tomar en recuperar el capital invertido. Hay queteen cuenta la inversion del
proyecto (estudio de la inversion y financiamiengdps resultados establecidos

con el flujo de caja proyectado (estudio de losaags y egresos).
1.6.16. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Cuando existe el capital necesario para llevar 2o aan proyecto aportado

totalmente por una persona fisica, esa persongpsetiene en mente una tasa
minima de ganancia sobre la inversion propuestmdtia tasa minima aceptable
de rendimiento (TMAR). La referencia para que ésta sera determinada en el
indice inflacionario. Sin embargo, cuando un inkersta arriesga su dinero, para
él no es atractivo mantener el poder adquisitiveuwaversion, sino mas bien que
ésta tenga un crecimiento real; es decir, le isgeran rendimiento en el

crecimiento en su dinero.

Se define a la TMAR como:
TMAR =i+ f+if

Donde:
f=inflacion
i= premio al riesgo

Cuando se evalla un proyecto en un horizonte aeptiede mas o menos 5
afnos, la TMAR calculado debera ser véalida no salo ee momento de la
evaluacion, sino durante todos los 5 afios o peidedevaluacion del proyecto. El

indice inflacionario para calcularla TMAR debe s#rpromedio del indice
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inflacionario pronosticado para el periodo de tierap que se ha decidido evaluar

el proyecto. Los prondsticos deben ser de variastés nacionales o extranjeras.
1.6.17. VAN Y TIR

El VAN y TIR son otros indices financieros utilizesdal momento de evaluar un

proyecto.

El Valor Actual Neto (VAN) mide la ganancia del peato, al restar la inversién
al total de los futuros flujos de dinero (los cgasen actualizados a través de una

determinada tasa de descuento).

Mientras que la Tasa Interna de Retorno (TIR) esidxima tasa de descuento

gue puede tener un proyecto para ser considerathbte.

En caso de que el proyecto incluya ademas delatggpapio, la adquisicion de un
crédito financiero, para una mejor evaluacion sdesdividir el VAN y el TIR en
VAN y TIR econdémico (para el cual se toma en cueetaflujo de caja
econdmico), y en VAN y TIR financiero (para el csal toma en cuenta el flujo
de caja financiero) que permitira tener una proyeccexacta del estudio

financiero realizado.
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CAPITULO Il

2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. INTRODUCCION

El Estudio de Mercado permitira relacionar a logstonidores de materiales para
carpinteria con el presente proyecto el cual eslalecreacion de una

comercializadora, para esto analizé la informaajée obtendré del estudio de
mercado el cual se utilizara para identificar lpsrtunidades y los problemas que
tienen los artesanos de la madera, ademas el adésatel estudio ayudara a

comprender mejor el mercado y las medidas que &arém, en relacién al

planteamiento del proyecto que tendra por nombrd SDER S.A.

En el Plan de Negocios se plantea la creacion pasacomercializadora de

materiales y accesorios para la carpinteria, equdaestablecera los servicios que
se podran ofertar a los profesionales de la madmtamas de los posibles
consumidores y de los precios que se dara a laugims de la empresa, también

se podra responder las preguntas basicas dentestdelio de mercado.

a) ¢A quién se podra vender?

b) ¢Cuéanto se podra vender?

c) ¢A qué precio?

d) ¢De qué manera se propone emprender la comexcializ de los

productos?

El mercado esta constituido por personas que deatea la elaboracién de
muebles de madera en sus diferentes lineas condempger:

- Muebles para el Hogar (Sala, Comedor, Bafio, Dormjtetc.)
- Muebles para la Oficina (Escritorios, Mostradonégtinas, Recibidores,
etc.)
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Un estudio de mercado es primordial para estableespuestas a las
diferentes variables que se encontraran en un sggrde mercado, para lo

gue se realizara el estudio.
2.2. OBJETIVOS

2.2.1. Objetivo General

» Determinarlas variables que existen en nuestro segnde mercado para
la creacion de una empresa comercializadora derialas y accesorios

para la carpinteria en el 2011.
2.2.2. Objetivos Especificos

» Analizar la demanda insatisfecha en los artesamodadmadera, que
viabilice la ejecucion del proyecto.

» Precisar el servicio enfocado al sector madereta deidad de Latacunga.

» Establecer la oferta existente en los productossquan a comercializar en
relacion a la comercializadora.

» Conocer el impacto de la demanda en el mercadorespecto a lo
planteado en el proyecto.

» Determinar los canales de distribucion adecuadoa @ empresa de
materiales y accesorios.

» Definir las estrategias para comercializacion ddenaes y accesorios

para los productores de muebles.
2.3. DERCRIPCION Y CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

El proyecto consistird en brindar un servicio &me con una atencion de calidad
con respecto a la obtencion de materiales y adosspara la elaboraciéon de
muebles en madera, por lo que la comercializadaadré su marco

organizacional necesario para que los encargadtzseatepresa puedan tomar sus

propias decisiones con el objeto de obtener eradaempresarial.
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Los materiales y accesorios a expender en el almpeéa la carpinteria, es
ofrecer a sus clientes un servicio que les pernilritener todos sus productos
para la produccién de sus muebles en un mismo,lygatemas de brindarles un
soporte técnico en la manipulacion correcta de namlgumateriales con la

seguridad que estos corresponden.

En la adquisicion de los materiales para la prodaccde muebles, nuestros
clientes podran disponer una variedad de altermtproductos con calidad, tanto
para la elaboracion como para los acabados, yacqo®ria con el personal
especializado para cada area artesanal, facilitaidoliente su decision al

momento de realizar su compra.

El servicio sera definitivamente identificado p@rempresa comercializadora de
materiales y accesorios para la carpinteria SAMACER los mismos que se
dividen en grupos que van segun la caracteristiealad industria para la
carpinteria, tanto para los Carpinteros y Lacadoegssten determinados

productos que son los siguientes:
CUADRO #1

PRODUCTOS A COMERCIALIZAR

Seccion

Carpinteria: CARACTERISTICAS DE LAS MADERAS
Laurel Cedro | Ciprés Aliso Pino Seique
12cm. 12cm. 12cm. 12cm. 12cm.
15cm. 15cm. 15cm. 15cm.
20cm. 20cm. 20cm 20cm. 20cm. 20cm.
24cm. 24cm. 24cm 24cm. 24cm. 24cm.

Vi Doble Doble Doble Doble Pizas Doble Piza

Pizas Pizas Pizas
Tablas Tablas Tablas Tablas
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Triples MDF MDP Melaminicos Aglomerados
4mm. 4mm. 4mm.
6mm. 6mm. 6mm. 6mm. 6mm.
9mm. 9mm. 9mm. omm. 9mm.

Tableros 12mm. 12mm. 12mm. 12mm. 12mm.
15mm. 15mm. 15mm. 15mm. 15mm.
18mm 18mm
2cm. 2cm. 2cm. 2cm. 2cm.
2.5cm.
4cm.
Barrederas Cenefas Chapas
Pequefias Pequefias 12cm.
Molduras 15¢cm.
Medianas Medianas 16cm.
Grandes Grandes 18cm.
21lcm.
Taladros Caladoras Amoladoras Cepillos
120V. 120V. 120V. 40cm.
Herramientas 220V. 220V. 220V. 50cm.
manuales 60cm.
Manillas Bisagras Tornillos Cerrojos
Pequefias " " Pequefig
1" 1" Medianas
: 1.1/2” 1.1/2”
Accesorios para Medianas > >
muebles
2.1/2" 2.1/2"
3" 3"

\S
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Grandes 3.1/2” 3.1/2" Grandes
Seccién de
Terminados | CARACTERISTICAS DE LAS LACAS Y ACCESORIOS
Tintes Lacas
Negro Poliuretanos
Caoba Catalizadas
Rojo Brillante
Amarrillo Mate
Herramientas Sopletes Lijadoras Mascarillas
manuales Pistolas Rectangulares Desechables
Aerobgrafos Circulares Industriales
Accesorios de| Empaques Gafas Orejeras Guante
proteccion
Circulares Térmicas Tapones 7"
7,1/2
Rectangulares Industriales Cobertores 8

Llaves

Destornilladores

eRPernos

Sierras

Fuente: Investigacion de Campo, Gremio de Artesand@rofesionales de la Madera y Anexos.

Elaborado por: Edwin Umaginga

38



2.4. PRODUCTOS SUSTITUTOS

Para la realizacion del proyecto que consta de areacomercializadora para los
artesanos en la madera para la Ciudad de la Lajacsa tendran en cuenta para
la venta los productos sustitutos existentes emcid a los materiales

comercializados en el negocio.

CUADRO # 2
PRODUCTOS SUSTITUTOS

Chanul Aglomerado Molduras Pinturas Ferreteria Gomez
Plasticas Sintéticas
Tangaré Formica Perfiles de Pinturas Ferreteria Sansur
aluminio Automotriz
Capuli Vidrio Pinturas Pinturas Fénix
Plasticas
Eucalipto Laminas
Metélicas
Sicinz

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Edwin Umaginga

2.5. AREA DEL MERCADO

La eleccion del mercado para la empresa de contizagigbn de los materiales y
accesorios para los artesanos madereros de laubgtcel cual estara destinado a
satisfacer las necesidades en la adquisicion denmisrias primas para la
elaboracion de muebles, ademas de brindarles\atisea domicilio con tan solo
una llamada, con materiales de calidad y de afieéa accesoria técnica que se
requiere en la aplicacion de algunos materialéeseservicios se dara a todos los

clientes de la comercializadora.

Seleccionar adecuadamente las variables, ayudaidentficar el segmento de
mercado con las que se puede desarrollar el pamypeara crear un correcto
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servicio para el mercado meta al cual se preteleg@arl mediante canales de

distribucion, publicidad, ajuste los precios ySaiier eficazmente.

Para el estudio de acuerdo con el perfil de nuesttientes se planted las

siguientes caracteristicas:

2.5.1. Variables Geograficas

El mercado se puede dividir geograficamente erratifes grupos como paises,

regiones, provincias, ciudades y barrios.

2.5.2. Variables Demograficas

La variable demografica permite fragmentar el méwqgaor edad, sexo, tamafio de
las familias, ciclo de vida, ingresos, ocupacioduaacion, raza, religion,

nacionalidad, entre otras variables.

2.5.3. Variables Conductuales

Es aquella que permite conocer las -caracteristicasductuales de los
consumidores del mercado, divide a los comprademegrupos basandose en sus
conocimientos, actitudes, habitos, y su conductacéptacion a un producto o un

servicio.
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CUADRO #3

VARIABLES ENFOCADAS A LA CREACION DE UN
COMERCIALIZADORA DE MATERIALES Y ACCESORIOS.

Variables Geograficas

« Provincias

Cotopaxi

< Canton

Latacunga

% Zona

Urbana y Rural

Variables Demograficas

Ocupacion

Fabricantes de Muebles

Ocupacion

Lacadores de Muebles

Tamario del Negocio

Fabricantes

Talleres, Pequefios y Medii

AN0S

Variables Conductuales

Habitos de Compra

Materias Primas Accesorios

Conocimientos de Consumo

Asistencia Técnica

Justos y Preferencias

Calidad de los Materiales

Fuente: Gabriel Baca Urbina “Evaluacién de Proyecto”

Elaborado por: Edwin Umaginga

El mercado meta estara establecido para los adesgue se dedican a la

fabricacion de muebles en madera, debido quepesiecto plantea crear una

comercializadora de materiales, la misma que brindmaaterias primas de calidad

para la industria de la carpinteria, donde se anfoel proyecto es dirigiéndose al

segmento de la carpinteria los mismos que seafivish dos grupos especificos

que son:
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CUADRO #4
MERACADO DEL CANTON LATACUNGA

ARTESANOSPROFESIONALE: NUMERO DE CANDIDATOS
LACADORES 156
CARPINTEROS 209
TOTAL 365

Fuente: Investigacion de Campo, Gremio de Artesanade la Madera y Anexo

Elaborado por: Edwin Umagings

GRAFICO #1:

MERACADO DEL CANTON LATACUNGA

CUADRO DEL MERCADO META

LACADORES;
156 (43%)

Fuente: Investigacionde Camp¢, Gremio de Artesanos de la Madera y Anexos

Elaborado por: Edwin Umagings

De acuerdo con la informacion proporcionada porGeémio de Artesanc
Profesionales de la Madera y Anexos se pudcnguir de una manera adecua
al segmento de mercado al cual esta dirigido glgmto para la creacidide una
comercializadora de materiales y accesorios pacarjginteria, donde existe u
poblacion de 365profesionales de la madera los que edistribuidos en do
diferentes grupos, de los cuales el 57% representas fabricantes de muebl
y el 43 % al grupo de acabados y terminado, pouk se tendra en cuenta el

negocio las necesidades de cada grupo de profées
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2.6. INVESTIGACION DE MERCADOS

Identificara a los consumidores que de acuerddasnaracteristicas, necesidades
y preferencias, que estos tengan por un producsereicio determinado, la

segmentacion de mercados debera unificar estaablesien grupos homogéneos
dividiendo el mercado para la investigacion y obteel segmento de mercado

perteneciente a los Artesanos de la Madera.

El segmento de mercado es un grupo relativameragedgry homogéneo de
consumidores, la particularidad de la segmentaegdnonocer la realidad de los

consumidores como sus preferencias y expectativapueden ser:

- Justos y preferencias (MDF. MDP, Triples, Lacastds, Maderas)

- El poder de compra (Unidades, Cantidades, SegundRietentos)

- La ubicacion geografica (Zona Rural y Urbana)

- Habitos de compra y actitudes de compra similafiésrpo y Preferencia

de Proveedores)

Para una empresa que inicia sus actividades erewado competitivo y llegar al
éxito es su capacidad de segmentar adecuadamantgrcado meta.

El mercado meta se agrupo aplicando diversas Vesian donde se consideran
las caracteristicas de los individuos, grupos @m#aciones que van a participar
en el desarrollo del presente proyecto los cuaesnios a los Carpinteros y

Lacadores.
2.6.1. Problema

La elegancia, comodidad de un mueble confecciomadmadera ha ocasionado
un gran aceptacién del publico esto ha promovide existan varios talleres
dedicados al arte maderero, permitiendo que estpgaran de materia prima y
accesorios para la elaboracion, determinando astdemanda de los mismos, es
oportuno proponer la idea de crear un almacén Ipareequerimientos de todos

los fabricantes de muebles permitiendo que estisiicen su tiempo y recursos,
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lo cual ayudara al desarrollo de cada productorepahorro al trasladarse a otras
ciudades para la adquisicion de sus materiales wan forma oportuna vy

satisfactoria.
2.6.2. Solucion

La cuidad de Latacunga como capital de la proviesial centro del desarrollo
industrial y donde estan la mayor concentracioerdpresas y talleres dedicados
al arte en la madera, establezco como una idexadipoa la implementacion del
plan de negocio para crear una comercializadoraateriales y accesorios para la
carpinteria en el canton, ademas que esta orieatkexdafabricantes de muebles, el
cual generard empleo ademas ayudara a satisfaceretesidades de nuestros
futuros clientes y sera sinébnimo de progreso, pamtar con un almacén

especializado en este sector.
2.6.3. Justificacion

El proyecto de esta indole tiene mucho interés phsector carpintero y otros
negocios relacionados, que permitira también apalatesarrollo de la ciudad
aplicando los conocimientos adquiridos en la adstiacion, el emprendimiento
mediante esto implementar un plan de negocios, aomuegocio viable, ademas
incorporar un local con todo lo necesario en la@lacion de muebles, que cuente
con materiales de calidad, entrega inmediata, gaegua ciudad solo cuentan con
almacenes que no contienen todos los implementesuqucarpintero necesita
para realizar su trabajo, el cual seria de optiynala promoviendo a que todos
estos compradores se queden a realizar sus adopesien la ciudad en un local

que tenga lo necesario y adecuado para la inddltii@a carpinteria.

A medida del crecimiento de la industria de la caguia es muy importante la
propuesta del plan de negocios de comercializatystos para la confeccién de
muebles, se establece que tendra un gran aceptagioorecimiento paulatino en
el futuro, un local de estas caracteristicas indokas, pretende llegar al sector

artesanal con lineas de productos y también pava sectores relacionados a la
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produccion de similares productos, puesto en maethaegocio permitira la
apertura de nuevas plazas de empleo lo cual ayadar@orar la produccion de
nuestros clientes y colaboradores de la empresa.

Por estas razones se cree factible esté proyeatoede un almacén con todo lo
necesario para los artesanos madereros, que seggiras futuros clientes,
quienes hoy en dia no ha podido realizar sus admriss teniendo que
trasladarse a las grandes ciudades como Quito yafargara realizar la compra

de insumos, asi que este plan promueve optimigzarpd y recursos econdmicos.

2.6.4. Tipos de Investigacion

Para el desarrollo investigativo se llevo a cabpmateso ordenado, que permitird
conocer desde un punto de vista objetivo las ngadss que hay en el sector
artesanal, indicando la realizacion que establet@sacaracteristicas de los

resultados cuantitativos y cualitativos obtenidos.

El objetivo de investigar es encontrar la metodi@age mejor se aplicara para la
creacion de la comercializadora, la cual permitfoénular el procedimiento mas

adecuado que ayude a descubrir y a recabar lariatodn precisa del mercado.

2.6.4.1. La investigacidn exploratoria

La investigacion exploratoria, realizada por lagtatacion de las fabricas o
talleres de los artesanos, que se consiguid aélventorno en el cual que se
aplico el estudio, utilizandolo propuesto en el ecpatedrico, esta investigacion
sirve como base para proponer el servicio a doimicilla venta mediante via

telefonica, por la lejania de los planteles dedj@b

2.6.4.2. La investigacion descriptiva

Consiste fundamentalmente en ver la situacion iretitando los rasgos mas
peculiares de los profesionales de la madera,rnthkg@ conocer las costumbres,

actitudes, actividades objetos, procesos y persounaspara el proyecto son todos
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los fabricantes de muebles la meta de esta ineesbig no es realizar una
recolecciéon de datos nada mas si no ver predicgien@entificaciones de las
relaciones que existen entre las variables que ipgimresponder a preguntas
como, ¢Qué es? (correlato), ¢, Como es? (Propiedadasnde esta? (lugar), ¢De
que esta hecho? (composicion), ¢(Como estan suespasi las tienen

interrelacionadas? (configuracién), ¢Cuanto? (dad)i lo que implicara la

realizacion del proyecto.

2.6.5. Fuentes de Informacién

Para este proyecto es indispensable contar cortefiate informacion para
realizar el andlisis respectivo que permitira aamoel ambiente en el cual se
desarrollara esta propuesta, por lo tanto se regua@ntar con informacion tanto

primarias y secundarias.

2.6.5.1. Fuentes de Informacién Primarias

Fuentes primarias se conoce a los datos que seéggendirectamente de los
involucrados, los que vienen a ser en este proyedos los artesanos de la
madera se dedican a la elaboracion de mueblesnaguigan a influenciar

directamente en el proyecto ya que su informacg&nexesaria para realizar un
correcto estudio, por esta razén el investigadbede recoger la informacion por

medio de la técnica investigativa que en este sasbla encuesta. (Ver Anexo 1)

2.6.5.2. Fuentes de Informacién Secundarias

Las fuentes secundarias son recopilaciones o refi@seestadisticas realizadas o
preparadas por investigadores las que se realiz@studio determinado, el
analisis de fuentes primarias que permitira intter los datos y obtener
informacion en base al instituto Nacional de Hstéths y Censos (INEC)
también con el aporte del Gremio de Artesanos Biariaeles de la Madera
(GAPM) y de empresas como: EDIMCA, ASERRADERO NELLMNTURAS
UNIDAS.
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2.6.6. Métodos

En el procedimiento metodoldgico a realizarse ey@cto en el cual se empled la
investigacion para la recoleccion de la informadrata de un proceso de explorar
las necesidades de los profesionales en la maderdaforan en ciudad de la
Latacunga describiéndolo mediante un trabajo dempoadando las posibles

soluciones de la demanda de materiales para lmtenip que existe en el sector,
por lo que la metodologia permitié recopilar leommfiacion necesaria y suficiente

para llevar a cabo el estudio de mercado.

Los métodos que se aplicara en el trabajo invdsta@ygue permitira establecer
los presentes problemas que por el momento na&e &endiendo a los cuales se

quiere dar solucion por medio de la investigacion.

Dentro de la investigacion se aplicara el métoddadabservacion cientifica que
permite observar los diferentes talleres estabbsogh la ciudad los que van a ser

los posibles clientes a quienes tendré que redéigarisitas respectivas.
2.6.6.1. La metodologia inductiva

Que va de lo particular al aspecto general dedsssque se tendra que estudiar
para el futuro de la comercializadora, ya sea deugjrlo uno mismo u otras

personas.

2.6.6.2. Técnicas

Para el tratamiento de la informacion se emplet@d@nicas con las que obtendré
la realidad de la investigacion, los que me peréartien el plan de negocio
conocer la factibilidad o la no factibilidad debpecto a realizarse por medio de

estas técnicas.
2.6.6.2.1. Encuesta

Es una técnica de investigacion que se la utilizawgés de una herramienta como

es el cuestionario, la cual se aplicara o todosllesios y productores de muebles
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de la cuidad lo que permitira recolectar la infocida de la poblacion a consultar
o de una parte de ella, la encuesta se cuantiflaairdvestigacion de una forma
estadistica que se realiza a un grupo homogénda peblacién a la que se la

llama “Muestra”.

La encuesta ayudara en la realizacion del estudiandrcado donde nuestra
poblacion es de segun fuentes (Gremio de Artedaraiesionales de la Madera y

Anexos) y mediante la aplicacion de una formultadistica.

2.6.6.2.2. Observacion

La observacion permite dentro del proyecto dehpla negocios ver mas de
cerca las necesidades y problemas que hoy en atiantilos artesanos de la
madera, como se logré observar el problema paraliradcgus materiales

necesarios para la fabricaciéon de muebles

2.6.6.2.3. Cuestionario

El cuestionario es una de las herramientas masiabbeg para obtener
informacion de la poblacion pues el cuestionaridosaplicara la muestra que
tendré después de la aplicacion matematica, adereasermitird ver todas las
variables que tendré en el campo de estudio ptaeeaer el tema en el que estoy
trabajando, asi de esta manera se conseguiradamadion precisa sobre las

necesidades y ofertas que ya se encuentran eneaoe

2.6.7. Tamafio del universo o poblacion

El universo o poblacién seleccionada para el estadiesencia es el subgrupo de
artesanos que se dedican a la elaboracién de msudbdea el calculo de la

muestra se tomara en cuenta la poblacién artedarialciudad de Latacunga que
es de 365 Artesanos (Gremio de Artesanos Profds®ie la Madera) los cuales

se dedican a la esta actividad para el afio 2010.
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2.6.7.1. Tamano de la Muestra

Para poder determinar de mejor manera las necesidadas que va satisfacer
luego de tabular los datos con la aplicacion detéasicas respectivas en el
estudio el cual se llevara a cabo en la cuidadadacunga.
FORMULA MUESTRAL
N= Poblacién (365)
n=tamafo de la muestra.
PQ= varianza poblacional (1.8)
E=margen de error (0.05)
K= correccion del error (2)
PQ.N 1.8 % 365

T -1 (2)2+ PO (365-1) (22)2+18

2

n

n= 103 Sujetos a Encuestar de la poblacion artedariaatacunga.

2.6.7.2. Marco Muestral

La muestra se compondra de 103 de la poblaciosaandé que puedan realizar sus

compras de materiales y accesorios en la nuevarc@aizadora.

CUADRO #5
PLAN MUESTRAL
SECTORES N° DE FRECUENCIA % PORCERTANJE

Zona Centro 45 43.69%

Belisario Quevedo 8 7.77%

San buenaventura 24 23.30%

Zonas Rurales 26 25.24%

Total 103 100%

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado Por: Edwin Umaginga
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2.6.7.3. Disefio del Cuestionario

El cuestionario realizado para los fabricantes debtes ayudard al analisis del
estudio de mercado dentro del proyecto y propoesi toda la informacion
necesaria del segmento de mercado a investigarjamedpreguntas claras,

entendibles para los encuestados, como podemasered| anexo 1.

2.6.7.4. Prueba Piloto

Para la realizacion de la prueba piloto se detéyn@l tamafio muestral, se
encuesto 10 talleres seleccionados aleatoriamemider dar una estimacion de la

aceptabilidad del proyecto (P) en el segmento iwbjenivel se rechazé (Q).

Para esto se aplicaron las siguientes preguntiaspeneba piloto:

1) Ud. ¢Esta de acuerdo en la creacion de una coro@lizadora de materiales y accesorios

para la carpinteria?
Sl 1 NO L

2) ¢ En qué sector del canton Latacunga se encuentuhicada su planta de produccién?
Sector Rural [] Sector Urbana

2.6.7.4.1. Resultado de la Prueba Piloto

Una vez aplicada la prueba piloto para conocerclgptabilidad, el mercado
estudiado determind los siguientes resultados:

CUADRO # 6:

PRUEBA PILOTO DEL PROYECTO

NO. Pregunta Ne de| Respuestas

Encuestas

cUd. Estd de acuerdo en la creacion de una cotieadara de 0 Sl NO
1 1
materiales y accesorios para la carpinteria?

) ¢En qué sector del cantén Latacunga se encuentadalsu planta de 10 2
producciéon?
TOTAL 100% 85%| 15%

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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2.6.8.Andlisis e Interpretacion de Resultadc

1) ¢Est4 de acuerdo con la creacion de una nue'comercializadora de

materiales para la carpinteria®

TABLA #1

ACEPTABILIDAD DE LA COMERCIALIZADORA

PREGUNTA N°1| Frecuenci |Porcentaje% | Porcentaje Valido % Porcentaje Acumulac

SI 91 88,35 88 88
NO 12 11,65 12 100
TOTAL 103 100 100

Fuente: Investigacion de Camp:

Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO #2

ACEPTABILIDAD DE LA COMERCIALIZADORA

100
12
” S
0
Sl NO

M Seriesl

Fuente: Investigacionde Campc

Elaborado Por: Edwin Umaginge

Se lleg6a obtener los siguientes resultados: el 88% estacderdo con |
creacion del negocio, este resultado se estima aormaoventaja compeiva, al
saber que no cuentan los artesanos de la maderarcomlmacén de est
caracteristicasgon referencia das demas amercializadoras, lo que ayud a
ejecutar el proyecto, y un 12% que no cree neigesarcreacion de otr
comercializadora este porcentaje representa a los artesde las mediane

empresas.
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2) ¢Con que frecuencia compra los materiales y cesorios para le

fabricacion de sus muebles

TABLA # 2

FRECUENCIA DE COMPRA

PREGUNTA N°2| Frecuenci | Porcentaje%| Porcentaje Valido % Porcentaje Acumulac
DIARIO 16 15,53 16 16
SEMANAL 52 50,49 50 66
QUINCENAL 23 22,33 22 88
MENSUAL 12 11,65 12 100
TOTAL 103 100,00 100

Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO # 3

ACEPTABILIDAD DE LA COMERCIALIZADORA

FRECUENCIA DE COMPRA

M DIARIO
M SEMANAL

L4 QUINCENAL

Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge

EI50% de los productoreque es la mayoria de la encuastiienes se abastec
semanalmente por el tiempo que mas o menos satanda elaboracion de ca
uno e sus muebl, luego tenemos a un 22% que compra quincenaln
seguido de un 16% consiguen sus materidiariamente, estr indices dan
también la consideracion de como realizar la rotadile inventarios en

comercializadorg un 12% compra mensualmente sus insumos pararatads
muebles que es wiato que permite conoc el tiempo madardio en el cual lo

fabricantes realizasus adquisicione.

52



3) ¢,Cuél seria el sector de mejor ubicacion para nuevamercializadore?

TABLA #3

UBICACION DE

LA PLANTA

PREGUNTA N°3 Frecuenci | Porcentaje% Porcentaje Valido %4 Porcentaje Acumulac
Bellavista 28 27,18 27 27
Nueva Vida 52 50,49 50 78

22
Sector sur (Coca. Cola) 23 22,33 100
TOTAL 103 100,00 100
Fuente: Investigacion de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO #4

UBICACION DE LA PLANTA
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Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

El 51% dicen que para elliseria de mejor de accesibilidad sector de la Cdl¢
Nueva Vida,de ahique el sector cuenta con vias de acceso paradassta:
cualquier punto de la cuidad en el caso que ekamt desee adquiri otrc
productos 27% de los productores desque est nueva comercializadora se a
en Bellavistapor la cercania que serdondeexiste una gran concentracion
fabricantes de mueblen ese lugar y de un 22% quiere gh@lmacen funcion
en la parte sur de la ciudad en la (-Cola, por lo que es un ctor

industrializado de la cuid.
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4) ¢Qué tipo de madera es la que mas utiliza para Elaboracion de mueble:

en su taller?

TABLA #4

PREFERENCIA EN LA MADERA

PREGUNTA N°4 | Frecuenci | Porcentaje%| Porcentaje Valido %Porcentaje Acumulac
LAUREL 98 35,13 35 35
CEDRO 31 11,11 11 46
PINO 73 26,16 26 72
CIPRES 54 19,35 19 92
OTRAS 23 8,24 8 100
TOTAL 279 100,00
Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO #5

PREFERENCIA EN LA MADERA
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Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginga

Un 35% utiliza madera deaurel para la fabricaciorporque es la de may

existencia en el mercacesto permitira tener en stgpande de esta mad, el

26% recurre a la adera de ino, esta preferencia es por el precio del pino s

el masbajo en relacién a las dempero de menor calidadegudo de un 19%
demanda madera ddprés, el11% que produce muebles en madee cedro,
estas maderas son dificiles de adquirir ya queuhayprohibicion de tala de es
maderas por parte ldglinisterio del Ambientepor Gltimo el 8% produce con ot
tipos de maderasomo, aliso, Fernando Sanc entre otras.
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5) ¢Qué tipo de tableros son los que mas utiliza @ala elaboracion de sus
muebles?
TABLA #5

PREFERENCIA EN TABLEROS

PREGUNTA N°5| Frecuenci | Porcentaje%| Porcentaje Valido % Porcentaje Acumulac
MDF 87 32,95 33 33
MDP 11 4,17 4 37
MELAMINICO 63 23,86 24 61
TRIPLEX 103 39,02 39 100
OTRAS 0 0,00 0 100
TOTAL 264 100,00

Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO #6

PREFERENCIA EN TABLEROS
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Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

EI39% adquiere triples para los muebles porque Issntableros de may«
duracién en la humedad y un 33% demanda MDF ssiosableros de similat
caracteristicas que el triplex pero no duran enieméds huamedos, pero con L
ventaja que son de mayor tamafio que los triple24% trabaja en melaminicc
un 4% ocupa MDP para la produccién, estos son rtablgue se encuentr
introduciéndoseen e mercado de la carpinteria y todavia no hay la eorf

necesaria entre los fabricantes, en estos tipasadieriales
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6) ¢ Para los acabados y terminados de sus muebles,lacas y tintescudl es
su fabricante de preferencia

TABLA# 6

PREFERENCIA EN ACCESORIOS

PREGUNTA N°6 Frecuenci | Porcentaje% Porcentaje Valido % Porcentaje Acumulac
PINTURAS CONDOR 68 66,02 66 66
PINTURAS UNIDAS 32 31,07 31 97
OTRAS 3 2,91 3 100
TOTAL 103 100,00 100

Fuente: Investigacion de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO # 7

PREFERENCIA EN ACCESORIOS
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Fuente: Investigacion de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge

Establectuales son las marcas de mayor preferencia asieqelecontré con es
preferencias, el 66% prefiere pinturidndor para los terminadga que es una de
las marcasmas conocidas por los artese, y de un 31% utiliza pinturasnidas
aunque utilizanotro tipo de aplicacion de igual manera quecondor son de
excelente calidadgstos parametros permitira a la comercializadovagarse ¢
estas dos marcas para satisfacer al mercado asewalenta el nego¢, y un 3%

utiliza otros tipos de lacas que se aplien el lacado de pisos.
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7) ¢ Entre los materiales y accesorios cuales compran regularidad?
TABLA #7

PREFERENCIA DE CONSUMO EN MATERIALES

REGUNTA N°7 | Frecuenci | Porcentaje%| Porcentaje Valido % Porcentaje Acumulac
Madera 29 28,16 28 28
Tableros 56 54,37 54 83
Lacas y tintes 18 17,48 17 100
Total 103 100,00 100

Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO # 8

PREFERENCIA DE CONSUMO EN MATERIALES

B Madera X Tableros ™ Lacas y tintes

Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

En la pregunta sestablec entre los grupos de productos a comercialicuales
son los que mas fluidez tiene para le a, asi que el 56%epresenta cableros,
que losartesanos utilizan en mayor cantiddebido areducir los costos c
fabricacion el 28% adquiere adera para la manufactyraste porcentaje va i
acuerdo con los costpara la elaboracién de muebkslo de madera seria n
costososy no serian tan comercia, el 18% respondidinte y lacas estos se
adquieren en menor cantidad dado que por un ldrtach o tinte alcanzaria ps
mas de un mueblede este modo < debera tomar decisiones con respecto a
ambito.
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8) ¢Cdmo calificaria usted el servicio de os almacenes que existen en

Canton en los que realiza sus compra

TABLA # 8

CALIFICACION DEL SERVICIO DE LA COMPETENCIA

PREGUNTA N°6 | Frecuenci | Porcentaje% | Porcentaje Valido %Porcentaje Acumulac
BUENO 22 21,36 21 21
MALO 33 32,04 32 53
REGULAR 48 46,60 47 100
TOTAL 103 100 100

Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO #9

CALIFICACION DEL SERVICIO DE LA COMPETENCIA
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Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

Con los datos obtenidayudan a conocer la calidad del servidtoque se logro
recoger un 4% establece que el servicio egularporque se tardan mucho er
atencion yellos pierden tiempo valioso en la con, un 32% dice es alo estos
dos parametros da a notar que el proyeendra la aceptacion del merc si
damos un buen servicy atencion al clientgan solo el 21% de los encuesis
sefiala que esulenoeste porcentaj@ertenecen a las grandes mempresas a
quienes las comercizadoras les dan favoritismo psus volumenes de comg

gue son altos relegando a los pequefios fabric.
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9) ¢ Usted cuenta con transporte propio para su nego?

TABLA#9

PARA CREACION DEL SERVICIO DE TRANSPORTE A DOMICILI O

PREGUNTA N°9 | Frecuenci | Porcentaje% | Porcentaje Valido %| Porcentaje Acumulac
SI 34 33,01 33 88
NO 69 66,99 67 100
TOTAL 103 100 100

Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO # 10

PARA CREACION DEL SERVICIO DE TRANSPORTE A DOMICILI O
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Fuente: Investigacion de Camp

Elaborado Por: Edwin Umaginge

Esta pregunta ayuda a saber cuantos de los artesaeotan con transporte p.
su taller, por lo que un 69%expresa que no cuenta coartsporte prop, esto
permitira abrir elservicio de llevar los materiales y accesora&os respectivos
talleres solucionandde esta manera esta necesidad, un 3##a que si tien
transportepero entre los consultados expreso que si elloe@mdtener este tig
de servicio les ayudaria a optimizar tieny recusos, por lo quise ve atractivo

proponer el servicio a domicilio y la compra de hosteriales con una llama
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10) ¢ Mensualmente mas o menos cuarinvierte, al realizarla compra de
materiales y accesorios para la fabricacion de muéds”

TABLA # 10

FRECUENCIA DE CONSUMO EN DOLARES

PREGUNTA N°1d Frecuenci |Porcentaje% | Porcentaje Valido % Porcentaje Acumulac
De 50 a 100 14 13,59 14 14
De 100 a 200 22 21,36 21 35
De 200 a 500 28 27,18 27 62
De 500 a 1000 39 37,86 38 100
TOTAL 103 100,00 100
Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge
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Elaborado Por: Edwin Umaginge
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En esta pregunta se analiza el promed inversionqué tienen los fabricantes

mueblesmensualmen, con un rango minimo de $%M maximo de $1000, L

14% invierteentre $50 y $1( son los que realizan sus compras diarian, otro
21% va desde $100 a $20(l 27% consume de $200 a $560 materiales y

accesorios,los adquieren semanalmente y quinc, el 38% mensualmer

invierte entre $500 a $1000, doélares lo qué aya al establecer un promedio

dolares qué invierten los artesanos en materiabescgsoric, pararelacionarlos

en un nivel de veas que se puede logar a tener en la em.
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11) ¢Cuéles son los aspectos mas importantes que se etébofertar en la

nueva comercializadora de materiales para la carpieria?

TABLA # 11

PREFERENCIA SOBRE LOS SERVICIOS A OFERTAR

PREGUNTA N°11 Frecuencig Porcentaje% Porcentaje Valido %pPorcentaje Acumulac
Servicio a Domicilio 77 27,90 28 28
Asesoria Técnica 69 25,00 25 53
Atencién al Cliente 58 21,01 21 74
Compras Via Telefénica 72 26,09 26 100
TOTAL 276 100,00 100
Fuente: Investigacion deCampa
Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO # 12

PREFERENCIA SOBRE LOS SERVICIOS A OFERTAR
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Elaborado Por: Edwin Umaginge

Los servicios de mayor preferencparala nueva comercializadora dierdos
siguientegresultados del 28% que él desea Servieidomicilio de ahi que las
comercializadoras existentes no cuentan con eswcis, un 26% prefiere |
realizacion de sus Compras Via Telefé permitiendo al artesano ahorrai
tiempo el cual invertiria en trasladarse a realsas compre, el 25% quiere |
Asesoria Técnica y el 21% aspira la Atencion akrié, esta claro que en
almacén se debera tomar en cuentos servicios y tambiése tomara otros

servicios adicionales como referencia para logaasfacer todas la necesidac
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2.7. ESTUDIO DE LA DEMANDA

La demanda del proyecparala comercializadora de materiales y accesorioa
cantidad de una mercancia que los consumicdesean y pueden comprar a
precio dado en un determinado mom asi que se tomé referencia de |
encuesta de algunas pregu 2 y 7, conla informacién secundariobtenida. La
cantidad de bienes y servicios o factores que iesanos de la madepuede
adquirir y desean hacerlo como vemos que la magmradda que se encontrd
la encuesta realizada al segmento de mercado @s 54% para los Tableros |
que tienen mayor demanda cono se puede obserdargrafice, y seguido del

28% por Maderag de un 17% de lo que es Tintes y La«

¢, Con que frecuencia compra los materiales y accesms para la fabricacion
de sus muebles?
TABLA #12

FRECUENCIA DE COMPRA

PREGUNTA N°2 Frecuenci Porcentaje% Porcentaje Valido % Porcentaje Acumular
DIARIO 16 15,53 16 16
SEMANAL 52 50,49 50 66
QUINCENAL 23 22,33 22 88
MENSUAL 12 11,65 12 100
TOTAL 103 100,00 100

Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO #13
ACEPTABILIDAD DE LA COMERCIALIZADORA
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Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge
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EI50% de los productores que es la mayoria @adaesta quienes se abaste
semanalmente por el tiempo que mas o menos satanda elaboracion de ca
uno de sus muebles, luego tenemos a un 22% quer@ogyincenalmete,
seguido de un 16% consiguen sus materidiariamente, estr indices dan
también la consideracion de como realizar la rotaale inventarios en
comercializadora y un 12% compra mensualmentersusnos para elaborar <
muebles que es un datoe permite conocer que es el tiempo mas tardio emat

los fabricantes realizan sus adquisicio
¢ Entre los materiales y accesorios cuales comprarceegularidad?

TABLA #13

PREFERENCIA DE CONSUMO EN MATERIALES

REGUNTA N°7 | Frecuenci | Porcentaje%| Porcentaje Valido % Porcentaje Acumulac
Madera 29 28,16 28 28
Tableros 56 54,37 54 83
Lacas y tintes 18 17,48 17 100
Total 103 100,00 100

Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge

GRAFICO #15

PREFERENCIA DE CONSUMO EN MATERIALES

H Madera E Tableros ™ Lacas y tintes

Fuente: Investigacién de Camp
Elaborado Por: Edwin Umaginge
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En la pregunta se pretende establecer entre lopogrde productos a
comercializar, cuales son los que mas fluidez tfgara le venta, asi que el 56%
representa a Tableros, que los artesanos utilimkama&yor cantidad debido a
reducir los costos de fabricacion, el 28% adquiMeslera para la manufactura,
este porcentaje va de acuerdo con los costos ydagekboracion de muebles
solo de madera seria muy costosos Yy no seriatotarrciales, el 18% respondi6
Tinte y Lacas estos se adquieren en menor cardigidal que por un litro de laca o
tinte alcanzaria para mas de un muebles, de este sgo debera tomar decisiones

con respecto a este ambito.

2.7.1. Demanda Histérica

Para el estudio de mercado se utiliz6 informaciéousdaria y con los datos
referenciales de la encuesta para tener una relat®@la demanda histérica
obtenida con los resultados obtenidos de la iny&sitin, para mas comprension

véase el anexo #2.

CUADRO #7
DEMANDA HISTORICA
PRODUCTOS ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010
TABLONES 13585 16302 19562 28253
TABLEROS 29111 51341 58327 69993
LACAS O ACCESORIO 16103 18923 20297

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.

Elaborado Por: Edwin Umaginga

2.8. DEMANDA ACTUAL

La demanda actual del proyecto se refiere particidate al interés que tienen los
artesanos de la madera en consumir tableros, mddees y accesorios en la
fabricacion de sus muebles, el cual mediante disimée la informacion de los
productos de mas consumo se llegé a la conclusiérsg demanda mas unidades
de tableros que otros materiales con una deman883838 unidades de tableros
anuales 28253 tablones de madera anuales, y 2@G28deg entre lacas y tintes
como se puede notar en el cuadro # 8.
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CUADRO # 8
DEMANDA ACTUAL

DEMANDA ACTUAL

MADERAS

ANO 2010

Laurel

7.976

Cedro

2521

Ciprés

4778

Pino

2594

Aliso

7660

Seique

2723

28.21

TABLEROS

Triples

15455

MDF

28858

MDP

11589

Melaminicos

8100

Aglomerados

5991

69993

LACAS Y ACCESORIOS

Tintes

Negro

432

Caoba

1008

Rojo

172,8

Amarrillo

907,2

Lacas

Poliuretanos

3600

Catalizadas

4464

Brillante

4615,2

Mate

4608

Sopletes

Pistolas

316,8

Aerdgrafos

172,8

20297

118.543

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.

Elaborado Por: Edwin Umaginga

2.9. DEMANDA PROYECTADA

En el estudio del proyecto se debid estableceleraanda para el futuro de tal

manera que se pueda notar el incremento o reductié esta demanda puede

tener, como se alcanza a ver en el cuadros, comanemento gradual de la

demanda de tableros, maderas, lacas y tintes eétésd® 2011. La investigacion

realizada para la proyeccion de la demanda, (obsernen los cuadros 10, 11, 12)
se aplicé el método de minimos cuadrados, el pnmiedto que conocemos esta
expuesto en la parte primera para el resto se lammisma practica.
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CUADRO #9
DEMANDA PROYECTADA DE TABLEROS

Afio periodo(x) unidades (y) X2 Xy
2001 1 29111 1 29111
200¢ 2 51341 4| 102681,6
200¢ 3 58327 9 174982
201( 4 69993 1€ 279972
TOTAL 10 208772 3C 306775
Promedio 2,5 46260 5 102258
n= 4 - ¥ xy — @ . _
bl=Yxy-(YX*Yy)/4 43031 1= Zﬁ—QEE M—y—hﬁx
bO= y-b1*x 8072 n
YP=B1*X+B0

5 2011 43031 8072
8072

6 2012 43031

7 2013 43031 8072

8 2014 43031 8072

9 2015 43031 8072

10 2016 43031 8072

Fuente: EDIMCA

Elaborado Por: Edwin Umaginge
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CUADRO # 10
DEMANDA PROYECTADA DE TABLONES

Afio Periodo (x) Unidades(y) X"2 x*y
2007 1 13585 1 13585
200¢ 2 16302 4 32604
200¢ 3 19562 9 58687
201( 4 28253 16 113011
TOTAL 10 77702 30 217887
Promedio 2,5 19426 8 54472
n 4 _Exy_Ex’;Ey
v Tl — Xx)*
b1=Yxy-Ox*>y)/4 4726 !
b0=y-b1*x 36748 b,=%—b;*x
YP=B1*X+B0

X Y = bl b0 Proyeccion
1 2007 4726 3674¢ 41474
2 2008 4726 3674¢ 46201
3 2009 4726 3674¢ 50927
4 2010 4726 3674¢ 55653
5 2011 4726 3674¢ 60380
6 2012 4726 3674¢ 65106
7 2013 4726 3674¢ 69833
8 2014 4726 3674¢ 74559
9 2015 4726 3674¢ 79285
10 2016 4726 3674¢ 84012

Fuente: ASERRADERO NELLY

Elaborado Por: Edwin Umaginge
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CUADRO # 11
DEMANDA PROYECTADA DE TINTES Y LACAS

Afio Periodo(x) Unidades (y) X2 x*y
2008 1 16103 1 16103
2009 2 18923 4 37846
2010 3 20297 9 60890
TOTAL 6 55323 14 114839
Promedio 2 18441 5 38280
IE
n= 3 - Xxy— z—nzzy
X
b1=%xy-Cx*>y)/4 2097
b0=y-b1*x 32688 b, =¥—b,*x
YP=B1*X+BO0
X Y= bl b0 Proyeccion
1 2008 2097 3268t 34785
2 2009 2097 3268¢ 36882
3 2010 2097 3268¢ 38979
4 2011 2097 3268t 41076
5 2012 2097 3268¢ 43173
6 2013 2097 3268¢ 45269
7 2014 2097 3268t 47366
8 2015 2097 3268t 49463
9 2016 2097 3268t 51560

Fuente: PINTURAS CONDOR.
Elaborado Por: Edwin Umaginga

La aplicacion del método de Minimos Cuadrados permealizar el correct
analisis de las proyecciones de los grupos de ial@®ry accesorios, que

desean expender en la presa SAMADER, con el afan dener uncalculo lo
mas real posible y esto permitird tomar las desesadecuad: en funcion de

estos resultado.
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CUADRO # 12
DEMANDA PROYECTADA

PRODUCTO| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

TABLEROS 266258 309289 3523R0 395352 395352

TABLONES 65106 69833 74559 79285 84012
LACAS O

ACCESORIO 43173 45260 47366 49463 51560

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.

Elaborado Por: Edwin Umaginga

En el cuadro 13 tengo los resultados totales deragecciones individuales de
realizadas en los cuadros 10, 11, y 12, con estdrgiconoceran y podran sacar

las deducciones en los préximos 5 afios en losejpeoyecto.

2.10. ESTUDIO DE LA OFERTA

La oferta se define como la cantidad de bienesrvicggs que los productores

estan dispuestos a ofrecer a un precio dado eroamento determinado que seran
todos los relacionados con los artesanos de lamma@er 1o que debo analizar los
establecimientos que se dedican a ofertar estedBpservicio en la ciudad, esa
oferta también ayudara a conocer los factores qualteran el ambiente del

mercado al cual se propone llegar con el proyeagtopgeden ser: El precio de las
materias primas, la regulacion del estado y la @tengia, de tal manera que

podran constituir en una funcién genérica de latafe
2.11.1. Oferta Historica

La oferta historica se basa en la informacion iséartia obtenida con datos reales
de sus ventas de las comercializadoras qué exsteh cantén Latacunga en los
distintos periodos de registros qué se pudo retawleds mismos que estan

estipulados en el cuadro siguiente:
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CUADRO #13

OFERTA HISTORICA

PRODUCTO ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010
TABLEROS 12124 14419 15815 18026
TABLONES 4700 5100 5430 5710
LACAS Y
ACCESORIOS 5530 5920 6190

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.
Elaborado Por: Edwin Umaginga

2.11.2. Oferta Actual

La oferta actual es aquella que hoy en dia existis@osicion en el mercado de
los artesanos de la madera son las comercializadqgua se dedican a esta
actividad, quienes son la competencia directa esstnu segmento de mercado,
por lo tanto la comercializadora de materiales gesacrios para la carpinteria

tendra que ofertar un valor agregado al servic® sgipropone dar a los futuros

clientes.
CUADRO #14
OFERTA ACTUAL
ANO 2010
TABLEROS 18026
TABLONES 6550
LACASY ACCESORIOS 6190

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Ya que la oferta actual de tableros es de 18028ades anuales y de 6550
tablones, con una oferta de 6190 entre lacas ysagos que corresponden para el
afo 2010, luego a la obtencién de un analisispatdado con fuentes secundarias
de los proveedores quienes entregan productosesira ciudad, la oferta actual
permite el estudio de la oferta proyectada proposmdo los datos necesarios

para la aplicacion del método de minimos cuadrados.
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2.11.3.0Oferta Proyectade

La oferta proyectada permititener una idea de los competidores potenciale:

tendra el proyecto si llega a llevaia cabopor lo que el estudio de oferta. Su

proyeccion es indispensable en la realizacion steideo de mercado, palo cual

se aplicéel método de Minimos Cuacos, para unanejor comprensiépodrian

ver los cuadroa continuacior

CUADRO #15

PROYECCION DE LA OFERTA DE TABLEROS

ARo Period(x) Unidades (y) X2 Xy
2007 1 12124 1 12124
2008 2 14419 4 28838
2009 3 15815 9 47445
2010 4 18026 16 72104
Suma 10 60384 30 88407
Promedios 2,5 14119 5 29469
n= 4 Lx*ly
b1=Yxy- b =Ex}"‘ o h - h =
(OX*Yy)/4 12511 . Cf Oy~ y—04%%
b0= y-b1*x 4022 L Tn
YP=B1*X+BO0
PROYECCICN DE LA OFERTA DE TABLEROS
Y Bl BO | Proyeccion
1 2007 12511 4022 16532
2 2008 12511 402z 29043
3 2009 12511 402 41554
4 2010 12511 4022 54064
5 2011 12511 4022 66575
6 2012 12511 4022 79085
7 2013 12511 402z 91596
8 2014 12511 4022 104107
9 2015 12511 4022 116617
10 2016 12511 4022 129128

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.

Elaborado Por: Edwin Umagings
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CUADRO #16
PROYECCION DE LA OFERTA DE TABLONES

Afo Period(x) Unidades (y) X2 Xy
2007 1 4700 1 4700
2008 2 5100 4| 10200
2009 3 5430 9| 16290
2010 4 5710 16| 22840
Suma 10 20940 30/ 31190
Promedios 2 5077 5 10397
n= 4
Zay- 22702 = Qv
b1=Yxy- b= . o hl} =¥ b1 i
X 2y)4 4232 n
b0=y-b1*x 1.689
YP=B1*X+B0
PROYECCICN DE LA OFERTA DE TABLONES
Y Bl BO Proyeccion
1 2007 4232 1689 5921
2 2008 4232 1689 10153
3 2009 4232 1689 14385
4 2010 4232 1689 18617
5 2011 4232 1689 22849
6 2012 4232 1689 27081
7 2013 4232 1689 31313
8 2014 4232 1689 35545
9 2015 4232 1689 39777
10 2016 4232 1689 44009

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.

Elaborado Por: Edwin Umaginge
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CUADRO #17
PROYECCION DE LA OFERTA DE LACAS Y TINTES

ARos Period(x) Unidades (y) | x2 Xy
2008 1 5530 1 5530
2009 2 5920 4 11840
2010 3 6190 9 18570
Suma 6 17640 14 35940
Promedios 2 5880 5 11980
n= 3
Zw_&;&fh IR
bl=Yxy- bfw R AL
(Ox*Yy)/4 330,0 Zx*——?r—
b0= y-b1*x 11100
YP=B1*X+B
0
PROYECCICN DE LA OFERTA DE LACAS Y  TINTE!
Y B1 BO Proyeccion
1 2008 330 11100 11430
2 2009 330 11100 11760
3 2010 330 11100 12090
4 2011 330 11100 12420
5 2012 330 11100 12750
6 2013 330 11100 13080
7 2014 330 11100 13410
8 2015 330 11100 13740
9 2016 330 11100 14070

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.
Elaborado Por: Edwin Umaginge

Luego de haber realizado los calculos respectivceda uno de los grupos en

materiales y accesorios que se comeizaran en ehlmacén como noten en los
cuadros 14, 15 y 16, estos son los datos de ltéagber las respectivas empre
que se dedican a proveer a los artesanos de laananlda cuidad de Latacun

quienes adquieren esos productos para fabricansebles
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CUADRO #18
PROYECCION DE LA OFERTA DE MATERIALES Y ACCESORIOS

ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PRODUCTO
TABLEROS 79085 91596 104107 116617 129128
TABLONES 27081 31313 35545 39777 44009

LACAS O ACCESORIO

12750, 13080 13410 13740 14070

Fuente: EDIMCA; ASERRADERO NELLY, PINTURAS CONDOR.

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Con este estudio, la proyeccién de la oferta p@dniter al futuro como se
establecera la competencia con respecto al mereadel que se ubicara el
proyecto, ademas como se constituira la ofertaograttesanos de la madera en

los préximos afios.

2.11. DEMANDA INSATISFECHA

Del analisis realizado en el presente proyecto mm@@n la demanda
insatisfecha, viene a ser los productos o servigieslos demandantes no pueden
adquirir para satisfacer sus necesidades, en eles#g de mercado al cual va a
destinarse la comercializadora de materiales ysacios, la venta a los artesanos
de la madera se realizara en unidades requeridps da aceptabilidad del

mercado, con respecto a la competencia.

CUADRO #19
DEMANDA INSATISFECHA
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TABLEROS 18717: 217693 248214 278734 30925%
TABLONES 3802¢ 38519 39014 39504 40002
LACAS Y
ACCESORIOS 3042: 32189 3395¢ 35724 3749(

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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La demanda insatisfecha la obtengo mediante elisenalle la demanda
proyectada y la oferta proyectada, de los materialaccesorios que utilizan los
fabricantes de muebles sera lo que se expendéaacemercializadora.

2.12. ANALISIS DE PRECIOS

Los precios que se encontré en el mercado al gaedegyiendo el proyecto son
los que tengo en los cuadros # 20 de los distiptoseedores que son la
competencia directa con la comercializadora, ya @uiste una variacion

porcentual con una tendencia al alza y baja seagiodmercializadoras del sector.
2.12.1. Precios Histéricos

La informacion que mediante la investigacion reale obtuve los precios
historicos de la competencia, por lo que es unatéugecundaria de la Empresas
EDIMCA, Aserradero Nelly, Aserradero Antonia VeldASISA, Pinturas
Codndor, Pinturas Unidas.
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CUADRO # 20
PRECIOS HISTORICOS

ASERRADERO NELLY ASERRADERO ANTONIA VELA
MADERA | 12cm| 15cm| 20cm| 24cm| Dobl | Tabla | 12cm| 15cm| 20cm| 24cm| Dobl | Tabla
S . . . . eP. S . . . eP. S
Laurel 3,50 4,00/ 5,50 7,00| 14,00 2,00 3,20 3,50 5 7,00| 13,50 2,10
Cedro 4,50 5,00 6,50 8,00| 15,50 0,00 4,20 5,00 6,20 8,00| 14,00 0,00
Ciprés 3,50 4,001/ 5,50|7.50 1500 0,00/ 3,20 3,50| 5,00 7,00] 13,50 2,10
Pino 3,50/ 4,000 5,50/ 7,00f 0,00 0,00/ 3,20 3,50| 5,000 7,00{ 0,00 0,00
Aliso 3,00/ 4,000 5,50/ 7,00{ 14,00 2,00/ 3,20 3,50| 5,00f 7,00{ 13,50 2,10
Seique 4,00 6,00 8,00 9,50| 0,00 0,00 4,10 6,00/ 8,10 9,50| 20,00 0,00
NOVACENTRO MASISA EDIMCA
Tallero: { smn| 6om.| som | ovm snm, [t | 2om. | 25m] 4om Gon] 9 12mn|15mm. fomm, | 2om. | 25m{ 4o, Gnm) 12mn|15mm. timm, | 2m,
TripIex 105w 265 03 mf a7 0 0 U0 WS 47 N ;0| 4nf o 0f 0 L[ 1460 26H 3040 A 480 0
MDF D4 0% B BMS| 40 S228 6027 68540 047 S5 2937 33 4058 SO0 6050 6134 2038 264L 249 368 468 25 [ 6058
MDP W5 U5 B4 074 B 879 65O 0% AN 2686 326 B34 67 S{ 0 205 43| 2687 L5 B 4% 571
Melaminicog
Of 9 6% 412 476 6738 702 0 0 075 w8 AN 4y enlf 00 o of 0 L 4% BUf 7% 7069
Aglomerado
g 10| B2 BKS[ B8N B B 0 0 0% B B 164 B BW o 0 LB B3 B 964 BAf B 0
MOLDURAS |GRAND |MEDNA{PEQRS GRAND | MEDNA PEQNS GRAND |MEDNA{PEQRNS
Barrederas 7,5 5,65) 4,35| 7,60 5,80 4,35)
Cenefas 4,0 3,60 3,20 4,10 3,65 3,26
Chapas m2LAUREL PINO ANIME LAUR:; PIN3C’)20 ANIZI\/lISE0 LAURAE'IZ.5 PINOBV6 ANIl\zlE75
Herramier
tas 120V. |220V. 120v. [220v.
Amolador
as 275 310 280 320
Taladros 115 165 125 176
Caladoras
i 1" 1" 1.1/2" 2" 2.1/2" & 3.1/2" 1" 1” 1.1/2" 2" 2.1/2" & 3.1/2"
Accesorios
Bisagras 0,95 1,1 1,2 2,5 3 5,3 5,6 0,95 1,15 1,2] 2,45] 3,05 5,35| 5,55
Tornillos 0,5 0,65 0,9 1,2 1,35 1,95 2,3 0,55 0,65 0,9] 1,25] 1,35 1,9 2,35
Manillas GRAND |MEDNAS [PEQRS GRAND |MEDNAJPEQRIS
7,301 5,40 0,90 7,60] 5,60] 0,95
Cerrojos GRAND |MEDNAS |PEQNS GRAND |MEDNA4PEQRS
4,0 3,25| 2,45 3,9] 3,10 2,25

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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2.12.2. Precios Proyectados

Para el estudio se tuvo que proyectar los pre@os gonocer de una manera clara
la posibilidad del incremento que estos van a tenarel transcurso de los afos
en referencia a la tasa inflacionaria actual quéleesin 2.41% y de cdmo esta
variacion puede ser una fortaleza o amenaza paraotaercializadora de

materiales y accesorios para la carpinteria.

CUADRO # 21
PRECIOS PROYECTADOS

MADERAS
12cm. 3,35 3,51 3,68 3,86 4,05 4,24 4,45
15cm. 3,75 3,93 4,12 4,32 4,53 4,75 4,98
20cm. 5,35 5,61 5,88 6,17 6,46 6,78 7,10
24cm. 7,00 7,34 7,69 8,07 8,46 8,87 9,30
Doble P. 13,75 14,42 15,11 15,84 16,61 17,42 18,26
Tablas 2,72
MADERA CEDRO | ANO2010[ ANO2011[ ~ANO1| ANO2| ANO3[ ANO4| ANOS|
12cm. 5,78
15cm. 5,00 5,24 5,50 5,76 6,04 6,33 6,64
20cm. 6,35 6,66 6,98 7,32 7,67 8,04 8,43
24cm. 8,00 8,39 8,79 9,22 9,66 10,13 10,62
Doble P. 14,75 15,46 16,21 17,00 17,82 18,68 19,59
Tablas 0,00

MADERAS

12cm. 4,45
15cm. 3,75 3,93 4,12 4,32 4,53 4,75 4,98
20cm. 5,25 5,50 5,77 6,05 6,34 6,65 6,97
24cm. 7,00 7,34 7,69 8,07 8,46 8,87 9,30
Doble P. 14,25 14,94 15,66 16,42 17,22 18,05 18,92
Tablas 1,39
MADERAPINO [ ANO2010] ANO2011] ANO1| ANo2[ ANO3[ ANO4| ANOS|
12cm. 4,45
15cm. 4,98
20cm. 5,25 5,50 5,77 6,05 6,34 6,65 6,97
24cm. 7,00 7,34 7,69 8,07 8,46 8,87 9,30
Doble P. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tablas 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0,00 0,00
MADERA ALIZO | ANO2010| ANO2011[ ANOL1[ ANO2| ANO3| ARNO4| ANOS|
12cm. 3,10 3,25 3,41 3,57 3,75 3,93 4,12
15cm. 3,75 3,93 4,12 4,32 4,53 4,75 4,98
20cm. 5,25 5,50 5,77 6,05 6,34 6,65 6,97
24cm. 7,00 7,34 7,69 8,07 8,46 8,87 9,30
Doble P. 13,75 14,42 15,11 15,84 16,61 17,42 18,26
Tablas 2,05 2,15 2 2,36 2,48 2,60 2,72
MADERA SEIQUE | ANO 2010 ANO2011[ ANO1[ ANO2| ANO3| ANO4| ANOS|
12cm. 4,05 4,25 4,45 4,67 4,89 5,13 5,38
15cm. 6,00 6,29 6,59 6,91 7,25 7,60 7,97
20cm. 8,05 8,44 8,85 9,28 9,73 10,20 10,69
24cm. 9,50 9,96 10,44 10,95 11,48 12,03 12,61
Doble P. 20,0( 20,97 21,98 23,05 24,16 25,33 26,56
Tablas 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0,00 0,00
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TABLEROS

_ ARO 2010 [ ANO 2011 | ARO1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5

4mm. 11,65 12,21 12,81 13,42 14,07 14,76 15,47
6mm. 14,58 15,29 16,03 16,80 17,62 18,47 19,37
gmm. 24,66 25,86 27,11 28,42 29,80 31,24 32,75
12mm. 30,35 31,82 33,36 34,97 36,67 38,44 40,30
15mm. 37,73 39,56 41,47 43,48 45,59 47,79 50,11
18mm. 41,79 43,77 46 48,11 50,44 52,88 55,44
ARO 2010| ARNO 2011 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
4mm. 21,75 22,8 23,9 25,1 26,3 275 28,9
6mm. 25,77 27,0 28,3 29,7 31,1 32,6 34,2
omm. 29,12 30,5 32,0 33,6 35,2 36,9 38,7
12mm. 33,57 35,2 36,9 38,7 40,6 42,5 44,6
15mm. 41,69 43,7 45,8 48,0 50,3 52,8 55,3
18mm. 51,73 54,2 56,9 59,6 62,5 65,5 68,7
2cm. 60,45 63,4 66,4 69,7 73,0 76,6 80,3
2.5cm. 68,12 714 74,9 78,5 82,3 86,3 90,5
ARO 2010| ARNO 2011 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
4mm. 20,75 21,8 22,8 23,9 25,1 26,3 275
6mm. 24,37 255 26,8 28,1 29,4 30,9 324
omm. 26,72 28,0 29,4 30,8 323 33,8 355
12mm. 31,08 32,6 34,2 35,8 37,6 39,4 41,3
15mm. 38,38 40,2 42,2 44,2 46,4 48,6 51,0
18mm. 49,81 52,2 54,7 57,4 60,2 63,1 66,1
2cm. 56,93 59,7 62,6 65,6 68,8 72,1 75,6

2.5cm. 0,00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
ARO 2010| ARNO 2011 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
4mm. 0,00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
6mm. 20,56 21,6 22,6 23,7 24,8 26,0 27,3
gmm. 36,99 38,8 40,7 42,6 44,7 46,9 49,1
12mm. 41,47 435 45,6 4738 50,1 52,5 55,1
15mm. 47,91 50,2 52,7 55,2 57,9 60,7 63,6
18mm. 67,57 70,8 74,3 77,9 81,6 85,6 89,7
2cm. 70,37 73,8 77,3 81,1 85,0 89,1 93,4
2.5cm. 0,00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
[PAGEGMERADOSH ARNO 2010| ARO 2011 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
4mm. 11,05 11,6 12,1 12,7 133 14,0 14,7
6mm. 13,26 13,9 14,6 15,3 16,0 16,8 17,6
gmm. 23,58 24,7 25,9 27,2 28,5 29,9 31,3
12mm. 29,72 31,2 32,7 34,2 35,9 37,6 39,5
15mm. 35,38 37,1 38,9 40,8 42,7 44,8 47,0
18mm. 38,30 40,2 42,1 44,1 46,3 48,5 50,9
2cm. 0,00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
2.5cm. 0,00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

ACCESORIOS Y LACAS
P. Pro
CONCEPTO Inflacién 2011 2012 2013 2014 2015 2016
CALADORAS 250 4,8% 262 275 275 288 288 302
TALADROS i 4,8% 179 187 187 196 196 206
BISAGRAS 2,48 4,8% 2,59 2,72 2,85 2,99 3,13 3,29
5,50

MANILLAS 4,8% 5,77 6,05 6,34 6,64 6,97 7.3
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LACAS

CONCEPTO
Tintes C. | Litos | Litros PRMD. | ANFLAC. | 2010| 2011| 2012| 2013| 2014| 2015| 2016
N
egro 6 61| 605 48%| 6,343| 6,65 697| 7.31| 7.66| 803 842
Caoba
48 52 5 48%| 5242 550 576| 604 633 664 696
—
ol 8 81| 805 48%| 844| 885 928 973| 10,20| 10,60| 11,21
Amarrillo
6.5 66| 655 48%| 6,867| 7.20| 7.55| 7.91| 830 870 912

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado Por: Edwin Umaginga

2.13. CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales para la distribucion de los producteslad comercializadora de
materiales y accesorios para la carpinteria, sedlizara de forma directa de ahi
gue los productos estan dirigidos netamente allastnia de la carpinteria por esta
razon se lo desplegara de esa manera, con el a®rura excelente atencion al
cliente, personal técnico, y el servicio a donigikion lo que se quiere satisfacer
las necesidades de los productores de mueblescael .

GRAFICO #16
CANALES DE COMERCIALIZACION

EL CANAL PARA LA COMERCIALIZACION DE MATERIALES Y ACCESORIOS

PROVEEDORES

AGLOMERADOS

OTOPAXI

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado Por: Edwin Umaginga
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2.14. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Las estrategias de comercializacion estaran derdmueon los canales de
distribucion por lo que también se tomaré en cuehtaecimiento de la poblacién

artesanal por lo que se cree necesario este tipstogegia.

CUADRO # 22
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

ESTRATEGIAS Y ACCIONES

- Proporcionar un servicio a domicilio y de compia |v

telefénica.
ACCION:

- Mediante la adquisicion de un determinado monto el
servicio gratuito a domicilio, y al no cumplir casl
monto se optara por el cobro del servicio.

- Se receptara pedidos a varios destinos de la ciadad
traves de la via telefonica.

PRODUCTO

- Promover la estrategia de precios psicoldgicos.
ACCION:

- Establecer promociones trimestrales sobre detedwogia
PRECIO materiales y accesorios.

- Se dara el servicio de accesoria técnica
ACCION:
- Se dictara talleres de capacitacion y prevencién
convenio con nuestros proveedores a los artesan® @
optimizacion y manejo de los productos.

PLAZA

- Se difundird la nueva comercializadora SAMADERos&
artesanos de la ciudad y la provincia.
ACCION:
COMUNICACION - La empresa u’tiliza'ré los medios de pqmunipaciénade
region, se dara calidad a nuestro servicio saiesido las
necesidades de los profesionales de la madera.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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2.15. ANALISIS FODA

Este analisis permitira conocer las variables aqiervienen en el proyecto estas
pueden ser externas como internas, donde se tgndréxaminar cada una de
ellas, de este modo proporcionar de informaciémm@Epda y contundente sobre
las fortalezas, amenazas asi también como de tatuomlades y las debilidades

existentes en el proyecto.

TABLA# 13
MATRIZ FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

ACTORES INTERNOS
F1. 90% de aceptabilidad ppD1. Llegar a la mente de Igs
parte del mercado objetivo. | artesanos ya que es upa
empresa nueva.
F2. Contar con todos lgs

materiales para la fabricacidnp2. No ser competitivos e
en un mismo lugar

=)

los precios de los materiales.
FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES FO DO

O1. Llegar a los cantone
cercanos con Salcedo y Puj
con nuestro servicio.

i|Estrategia para maximizar lasEstrategia para minimizar I3
F como las O. D y maximizar las O.

7]

5

02. Desarrollar una cadena g&ortalecer la aceptabilidad dePesarrollar promociones €

comercializacion  con  los SAMADER comercializadora las épocas festivas del afo.
distribuidores pequefios. y promover a través de Igs(D2, O1)
medios locales. (F1, O1)
AMENAZAS FA DA

Al. La creacion de una nue
comercializadora de las
existentes en el pais. Ay fortalecer las F.

g}istrategias para minimizar la€Estrategia para minimizar
tanto las A como las D.

A2. Politcas de gobiernp Desarrollar nuevos servicigs

incremento de aranceles en [aBevision de los habitos de€ implementar nuevas lineas

importaciones. compra de los artesandsde materiales nacionales.(
(A1,A2, F2) Al, A2, D1, D2)

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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2.16.

2.17.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Desarrollar el servicio de entregar los materigleaccesorios a los
domicilios, talleres o fabricas de muebles.

Iniciar estrategias para llegar a los clientes poedio de precio
competitivos en relacion a la competencia.

Promover la asesoria técnica en cada una de lasisailones de la
materia prima como una politica de comercializacién

Realizar la difusion de la empresa “SAMADER” paraner en

conocimiento de los artesanos de la madera y caindaen general.

OBJETIVOS OPERACIONALES

Determinar la adquisicion de insumos a un montpe@a$§co y asi
proporcionar el servicio gratuito a domicilio, yrad cumplir con el monto
se optara por el cobro del servicio.

Establecer promociones en materiales y accesonoeaas de mayor
relevancia en el afio para llegar a la mente dpdsibles clientes.
Implantar un cronograma de capacitacion técnicprdeencion y manejo
de insumos para optimizar los productos adquiridos.

Utilizar los medios de comunicacion locales donelelara a conocer los

servicios que se oferta en la comercializadora.
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2.18.

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Al realizar la investigacion de mercado para elhsagio artesanal, pude
determinar las necesidades de los fabricantes @blesien la cuidad, con
la encuesta hecha, fijando la muestra que se olhediante la aplicacion
de formulas estadisticas.

El proyecto establecié la demanda histérica, agtdambién se desarrolld
la proyeccion de la misma, la cual permitirdA comoda demanda
insatisfecha existente en el mercado, al cualrggedeste proyecto.
También se realizé el analisis de la oferta doneleeaocié la oferta
historica, actual, y la proyectada la que propeor@iale informacion sobre
el mercado, con la que se establecio la comparaenire la oferta
proyectada y la demanda proyectada.

Se obtuvo el analisis de los precios existentetraeel segmento al cual
se dirige el proyecto en relacion a los materiglegccesorios que se
comercializara en “"SAMADER”, se obtuvo recopiladdanformacion de
los proveedores, para determinar los precios méssdes para los
productores y que sean competitivos con respelds de la competencia
existente.

Los productos para llegar al consumidor final trergpie pasar por un
canal de comercializacion, “SAMADER” tendra que abstcer los
procedimientos mas apropiados para realizar defama@a directa y asi

llegar al mercado objetivo.
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CAPITULO I

3.1. ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico de un proyecto comprende todekwo que tenga relacion al
funcionamiento, también a la parte operativa dmhaercializadora de materiales
y accesorios para la carpinteria, donde se detaréilos recursos disponibles,
gue se necesita para obtener el servicio deseadestE estudio se describe que se
va usar, y cuanto costara la puesta en marchaeskeme proyecto, lo que se

necesita para la comercializacién, donde se d&igsiguientes objetivos:

- Determinar la ubicacion de la empresa, o las iasi@hes del proyecto.
- Establecer la obtencién de los materiales o lamagbeima.
- Conocer la maquinaria y procesos.

- Estipular el personal necesario para llevar a ehlpooyecto.
3.1.1.Tamafo del Proyecto

La importancia de definir el tamafio del proyectolalereacion de la empresa
para el sector artesanal de la madera, se maaifieshcipalmente en su
incidencia sobre el nivel de las inversiones y a®sjue se calculen con una

estimacion de la rentabilidad que podria generanplementacion.
3.1.1.1. Tamafio en Funcion del Mercado

El presente proyecto plantea tener una participaciél mercado segun los

resultados de la demanda insatisfecha de tableradera, lacas y tintes, en las
unidades de cada uno de los materiales luego divglipara los 12 meses, y el
resultado se divide para el porcentaje de aceptati® que da un promedio

mensual, y divido para los 30 dias, queda a laades que tendra el proyecto de
participacion de cada material como poden ver enadro # 1.
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CUADRO #1
PARTICIPACION DEL MERCADO

i PORCERTAJE |PARTICIPACION
ANOS | DEMANDA INSATISFECHA |DE DEL MERCADO
TABLEROS PARTICIPACIO |EN UNIDADES
N
2011 156652 20% 87
2012 187173 20% 104
2013 217693 20% 121
2014 248214 20% 138
2015 278734 20% 155
2016 309255 20% 172
PORCERTAJE |PARTICIPACION
DE DEL MERCADO
: DEMANDA INSATISFECHA | PARTICIPACIO |EN UNIDADES
ANOS | MADERAS N
2011 37530 30% 31
2012 38025 30% 32
2013 38519 30% 32
2014 39014 30% 33
2015 39508 30% 33
2016 40002 30% 33
PORCERTAJE |PARTICIPACION
DE DEL MERCADO
i DEMANDA INSATISFECHA | PARTICIPACIO |EN UNIDADES
ANOS | LACAS Y ACCESORIOS N
2011 28656 25% 20
2012 30423 25% 21
2013 32189 25% 22
2014 33956 25% 24
2015 35723 25% 25
2016 37490 25% 26

Fuente: Investigacién de Campo e implementacién ddétodos para proyecciones

Elaborado Por: Edwin Umaginga

El cuadro muestra las unidades que podra vendermgardente en la
comercializadora, a partir del ANO 1 en adelardetd en tableros, tablones y
lacas y accesorios, en base de los porcentajea daphcidad instalada de la
empresa. (Ver anexo #3)
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3.1.1.2. Tamarfo en Funcién al Financiamiento

Para la puesta en marcha del proyecto se estableaemedio un financiamiento,
por lo que buscaré financiar a través de lastutstines financieras cercanas, que
permitira la financiacion un 70% del total paradsmformacion del capital para la

comercializadora y del 30% ser& capital propio.

Esto dard una perspectiva del tamafo de la irdrersicial que se necesita para
emprender con la comercializadora SAMADER en ladadide Latacunga, la
misma que tendra que cumplir con los requisitoshgeen dia las Instituciones
Bancarias o la Cooperativas de ahorro y Créditabésten para ser acreedor a un

financiamiento.

3.1.2. Mano de Obra

La mano de obra que se implementara en la comegedaka sera de un personal
humano especializado y con un nivel técnico, camgale trabajar y superarse
gue permita alcanzar los objetivos planteados p@rayecto, para llegar a un
posicionamiento en el mercado artesanal de madsrigl accesorios para la
industria de la carpinteria, con un profesional dqeega conocimientos en
carpinteria otro en terminados y acabados, un tgerema recepcionista, entre
otras plazas de acuerdo a los requerimientos queprsgecte en la

comercializadora.

También en el almacén se propone que el persomateda facultad de capacitar
a nuestros clientes en el uso y optimizacién derlateriales que estos adquieran,
de igual forma nuestros proveedores capacitarasiensentido a los artesanos de

la madera.

3.1.3. Materia Prima

La materia prima que se utilizar4 para comercialsggun el planteamiento y
requerimientos los cuales se obtuvo mediante etiestle mercado, de este modo

dar asi el servicio a los artesanos productoresudbles,
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CUADRO # 2
CARACTERISTICAS DE LA MATERIA PRIMA

TABLONES: ESPECIFICACIONES PROVEEDORES UBICACION
Laurel 12cm,15cm, 20cm,24cm Distribuidora Sanchez smétaldas
Cedro 12cm,15cm, 20cm,24cm CIMAN Lago agrié
Pino 12cm,15cm, 20cm,24cm Aglomerados Cotopaxi d-4ssacunga
Ciprés 12cm,15¢cm, 20cm,24cm Aserradero el Capitan La Concordia
Aliso 12cm,15¢cm, 20cm,24cm Aserradero el Capitan Chacordia
Seique 12cm,15¢cm, 20cm,24cm CIMAN Lago agrié
TABLEROS
TRIPLEX 4mm. 6mm. 9mm. 12mm, 15mm,ACOSA. Y EDIMCA Cotopaxi- Ecuador
18mm, 2cm, 2.5cm.
MDF Amm. 6mm. 9mm. 12mm, 15mm,ACOSA Y MASISA Cotopaxi- Ecuador
18mm, 2cm, 2.5cm
MDP Amm. 6mm. 9mm. 12mm, 15mm,NOVACENTRO Quito- Ecuador
18mm, 2cm, 2.5cm
MELAMINICOS 4mm. 6mm. 9mm. 12mm, 15mm, NOVACENTRO Quito- Ecuador
18mm, 2cm, 2.5cm
AGLOMERADOS 4mm. 6mm. 9mm. 12mm, 15mmNOVACENTRO Y ACOSA | Cotopaxi- Ecuador
18mm, 2cm, 2.5cm
LACAS Y TINTES
Lacas Catalizadas Mate, Caoba, Brillante, SappelRinturas Céndor Guayaquil
Rojo.
Tintes de Colores Amarillo, Rojo, Negro, Café, tRias Unidas Quito
Lacas Poliuretanos Mate, Caova, Brillante, SappellBinturas Unidas Quito
Rojo
Accesorios de Lacado Aerografos, Sopletes, Lijaiara
Amoladoras.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Y otros productos que a medida de los requerimsenotdemanda de los artesanos
se los ird adquiriendo para comercializar, estos ks productos de mas

aceptacion de los productores de muebles seg@aliaado en estudio de campo.
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3.1.4. Localizacion

Es la seleccion de alternativas para la ubicaciénlad comercializadora de

materiales y accesorios la cual se realiza en edapas, estudio de macro
localizacion y micro localizacion. En la primeragd se analiza y se decide la
zona en la que se localizara la planta, la segweda&ligen el sitio exacto,

considerando los servicios basicos, costo topamrasituacion de los terrenos,
vias de acceso, entre otras.

3.1.4.1. Macro localizaciéon

La macro localizacibn es una vista del sitio donedstara ubicada la
comercializadora en el presente proyecto. El lugiimeo en los que se analiza
algunos factores para la localizacion como: prowees] clientes, competencia, en
el proyecto se tiene planteado realizarlo en laiRcia de Cotopaxi, Canton

Latacunga, como se ve en el gréfico.

GRAFICO #17
MAPA DE LA PROVINCIA DE COTOPAXI
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Fuente: Encarta 2009

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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3.1.4.2. Micro localizacion

Lamicro localizacion de la comercializadora se iadah través de una matriz de
preferencia donde se pondero los factores maseinigd para el sitio, y de la

disponibilidad de los recursos, lo que llevo ana@ppesta de ubicar la empresa en
el sector de la Nueva Vida perteneciente a laepadrte de la ciudad de

Latacunga.

GRAFICO #18
MICROLOCALIZACION DE COMERCIALIZADORA SAMADER
(SECTOR NUEVA VIDA)

Fuente: Investigacion de Campo y Observacion

Elaborado Por: Edwin Umaginga

La comercializadora SAMADER segun el andlisis cgligié técnico dio como la

ubicacion idonea de edificar las instalacionesl esse&or observado en el plano.
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3.1.4.2.1. Ponderacion

La matriz permitira tener una forma clara del lugdecuado para ubicacién de la
comercializadora, La importancia de la matriz valde 5, y la ponderacion esta

en funcion a la importancia de las variables.

CUADRO # 3

MATRIZ DE LOCALIZACION EN LA NUEVA VIDA

VARIABLES IMPORTANCIA PONDERACION PONDERACION T.
Vias de acceso 2 0.10 0.20
Proveedores Cercanos 4 0.05 0.20
Canales de Distribucion 2 0.10 0.20
Mano de obra disponible4 0.05 0.20
en el sector
Incentivos locales 3 0.05 0.15
Clientes 4 0.05 0.20
Servicios Bésicos 3 0.05 0.15
Transporte 3 0.05 0.15

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

La importancia de la ponderacibn como se observalefcuadro # 3) las
calificaciones mas altas llevan variables: proveesiomano de obra, clientes,
algunas tienen calificacién de 4 son medianas t@enbién importantes estan en

un nivel de 3 como, servicios basicos, transportentivos locales.

3.1.4.2.2. INGENIERIA

La ingenieria es la éptima utilizacion del espatigponible, para ubicar todos los
equipos necesarios para instalar la maquinadiagfiar la capacidad del proceso
de comercializacioén, la ubicacion de los diferemtepartamentos de la empresa,
con el fin de hacer el trabajo con menores movitognmenor esfuerzo, en el

menor tiempo posible, a los mas bajos costos g deejor calidad.
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3.1.5.Caracteristicas del Product

El producto alser intangibl, ya que es un servicio pala comercializacion d
materiales para la industria de la carpinte, en el proyecto se trata

implementar adicionales al servicio tradicil, por esta razon se dara un ve
agregadoel cual sera: ' servicio a domicilio, la asesoria técnica, comprize
telefénica, y asi tratar de facilitar de una maragtacuada, eficiente y de calic
sus adquisiciones todos nuestros clientepara estola comercializadorese

representa cosu logotipc

GRAFICO # 19
LOGOTIPO DE LA COMERCIALIZADORA

Fuente: GOPUBLICIDAD

Elaborado Por: Edwin Umaginge

3.1.6. Proceso Productiv

Consiste en unaomercializadora que se dedic a brindar un servicio a I¢
fabricantes de muebl con productos para la elaboracionldg mismo, con la
finalidad de satisfacer las necesidades y expeattde los carpinteros
lacadores, déa misma manera se proporcior de productos de calidad, con
valor agregado de servicio a domicilio, comprastelefonica y asesoria técnit
gue los fabricantes de muebles tenla satisfaccion anomento decomprar sus
materiales y accesoricen “SAMADER” porque ademas llevaréna asesoria de

por medio.
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3.1.6.1. Descripcion del Proceso Productivo
TABLA # 15

SIMBOLOGIA DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION QUE SE
REALIZARA EN LA EMPRESA “SAMADER”

Inicic v Fin=
>
ecisidn = -:_’:::},-
Proceso= |:|
Fecoleccion de Informacion= U
Datos = E

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

En el proceso de la empresa para comercializamiatgriales y accesorios, se
desarrollara un flujograma de procedimientos ta@i@ la adquisicion y la venta,

por esta razén se determind el proceso de cadamunm diagrama de procesos
los cuales se caracterizan por tener figuras dsmecpara cada etapa o actividad

del proceso.
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GRAFICO # 20
PROCESO DE ADQUISICIONES

Groceso de adquisiciéD

A

Solicitud

Proceso de
P requerimientos al
proveedor

Verificacion
de
requerimiento

Realizacion de la orden

de pedido — Recepcion del pedido

Verificacion del
despachador

Si opta por comprar No opta por comprar

Proceso de pagos

Lectura de la

informacién del despacho
pedido Verificacion de la orden
Proceso de embarque

*

Terminacion de la
Compra

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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GRAFICO # 21

PROCESO DE VENTAS
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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CUADRO #4
PROCESO DE VENTAS Y COMPRAS

Inicio de la Venta o Compra
2 Datos informativos
& Proceso
4 Proceso de Requerimientos
5 Informacién de la venta o compra
6 Decision de la Venta o Compra
7 Proceso de Despacho o Embarque
8 Verificacion de la Compra o Venta
9 Retroalimentacion del Proceso
10 Finalizacion de la venta y compra

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

3.1.7. Distribucion de la Planta

GRAFICO # 22
DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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3.1.8. Requerimientos Del Proyecto

Son todos los requerimientos que se necesitara [@rareacion de la
comercializadora de materiales y accesorios paracdginteria, con las
especificaciones necesarias de los costos que atendegun cotizaciones

realizadas.

3.1.8.1. Terrenos y Edificios

Lugar y el sitio donde se va realizar la constriccen la empresa, las
edificaciones que se tendran que hacerse en larcoidfd de los requerimientos
del almacén de materiales y accesorios, ademasdas disponibles dentro del

espacio que tendria para la distribucion interedadlanta.

CUADRO #5
TERRENOS Y EDIFICIOS
DESCRIPCION AREA(m2) VALORUNITARIO $ JVALOR TOTAL $
TERRENO 80( 25 20.000
METROS CUADRADOS REQUERIDOS

Ne AREA m’

1 [ ALMACEN 100

2 | BODEGA 90

3 | OFICINAS 60

6 | SERVICIOS HIGIENICOS 50

4 | AREAS DE DESCARGA Y ALMACENAJE DE MADERA 500

TOTAL 800

DESCRIPCION AREA(mM2) VALORUNITARIO$ VALOR TOTAL $
OFICINAS 200 120 24000
GALPONES 100 90 9000
TOTAL 300 m. 33000

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Como podran ver en el recuadro la distribuciénededreas en la comercializadora

almacenaje para la madera, la compra del terrermzadd por la entrada a la
ciudadela Nueva Vida se establecié gracias a lauesta realizada a los

industriales de la madera.
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3.1.8.2.Muebles y Enseres

CUADRO #6
MUEBLES Y ENSERES

DESCRIPCION CANTIDAD VALORUNITARIO$ VALOR TOTAL $
RESIVIDORES 2 120 240
ESCRITORIOS 3 70 210
SILLAS GIRATORIAS 2 120 240
SILLAS 6 35 210
ESTANTERIAS 6 45 270
VITRINAS 6 30 180
TOTAL 1350

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Se tendra que realizar la adquisicion de todossesiioebles y enseres que son
necesarios para comenzar las actividades en leeseypos precios estan basados

en proformas hechas a proveedores locales, conenios en el cuadro # 6.
3.1.8.3. Maquinaria y Equipo

CUADRO # 7
MAQUINARIA Y EQUIPO

DESCRIPCION CANTIDAD VALORUNITARIO $ VALOR TOTAL $
TALADROS 2 60 120
SIERRA INDUSTRIAL 1 400 400
COMPRESOR 1 600 600
TOTAL 1120

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Este quipo es de caracter industrial es la magairemental que se necesitar
para el proceso comercial, para esto se requiersompal capacitado en el manejo
de maquinaria, el costo de las herramientas esja Imdormacién de

distribuidores de este tipo, los taladros se atifizpara perforaciones de soporte,
la sierra permitira realizar cortes que deseentrageslientes y el compresor sera
para demostraciones de productos para los termsngdé se observa en los

anexos 3,4 y5.
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3.1.8.4. Equipo de Computo

CUADRO # 8
EQUIPO DE COMPUTO
DESCRIPCION CANTIDAD  |VALORUNITARIO$ VALOR TOTAL $
COMPUTADORA DE
ESCRITORIO 1 750 750
COMPUTADORA
PORTATIL 1 900 900
TOTAL
1650

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado Por: Edwin Umaginga

Para la empresa es necesario contar con esteoedglipomputo al inicio de las
actividades, el mismo que es un aporte tecnolégicproceso comercial y
permitira llevar los registros y archivos de la eesp, ademas de facilitar las
operaciones mercantiles entre la empresa, losdanesx clientes e instituciones

financieras.

3.1.8.5.Equipo de Oficina

CUADRO # 9
EQUIPO DE OFICINA
EQUIPO DE OFICINA |CANTIDAD VALORUNITARIO$ MALORTO TALS
CELULAR 1 220 220
TELEFAX 1 90 90
PROYECTOR 1 850 850
CAMARA 1 250 250
TOTAL 1410

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

En este aspecto del equipo de oficina como habofeda en el cuadro # 9 se
necesitaran un proyector y la camara los cualegtibearan para las charlas
técnicas, las que se daran en la comercializaggansel cronograma de asesorias
establecido.
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3.1.8.6.Vehiculos

CUADRO # 10
VEHICULOS
DESCRIPCION CANTIDAD VALORUNITARIO$ VALOR TOTAL $
VEHICULOS 2 19990 39980

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Los vehiculos que se necesitan son 2 camionettizadas respectivamente a una
reconocida casa comercial de autos en el paimitasas que permitiran ofrecer
el servicio a domicilio a los clientes artesanalestro o fuera de la ciudad, con

esto se plantea la creacion del servicio a domipitir parte de la empresa.

3.1.8.7.Mano de Obra Directa

CUADRO # 11

MANO DE OBRA DIRECTA
SUELDOS Y N° SUELDO SUELDO TOTAL
SALARIOS INDIVIDUAL | MENSUAL ANUAL
SECRETARIA 1 320 320 6480
ARTESANO 1 264 264 3168
CARPINTERO
ARTESANO 1 264 264 3168
LACADOR
CHOFERES Y. 264 528 6336
DESPACHADOR 3 264 792 9504
TOTAL 28656

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

El requerimiento del personal esta de acuerdo asmécesidades del proyecto
por lo que es preciso contar con una secretar@oferes, un despachador, y 2
personas con conocimiento en la rama artesanalaemddera quienes se
encargaran de dar las asesorias técnicas a lsaravt todo este personal contara
con los respectivos salarios y demas rubros quesspula en la ley para la

contratacion laboral.
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3.1.8.8.Mano de Obra Indirecta

CUADRO # 12
MANO DE OBRA INDIRECTA
DETALLE N° | SUELDO INDIVIDUAL SUELDO MENSUAL TOTAL ANUAL
ESTIVADORES | 2 2 8 96
GUARDIANIA 1 264 264 3168
TOTAL 3264

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

La contratacion de la mano de obra indirecta seréotna ocasional ya que se
utilizaran a los estibadores cuando se tengan dgsc&on un salario cotizado
de $2 la hora, la contratacion de guardias sgicApor las horas de la noche a

una de las diferentes empresas que ofrece estedipervicio.

3.1.8.9.Materia Prima

CUADRO # 13
MATERIA PRIMA
DETALLE CANTIDAD  €COSTO COSTO COSTO
UNITARIO MENSUAL $ ANUAL $
MDP 26 27 696 8357
TRIPLEX 26 27 696 8357
MELAMINICOS 26 27 696 8357
MDF 26 27 696 8357
LAUREL 5 5 26 310
CEDRO 5 5 26 310
CIPRES 5 5 26 310
PINO 5 5 26 310
ALISO 5 5 26 310
SEIQUE 5 5 26 310
LACAS UNIDADS 20 6 128 1531
TINTES CONDOR 21 6 135 1626
TOTAL 3204 38446

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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En cuanto a la materia prima como veran en el cudr3 estan los materiales y
accesorios que se ocupa con regularidad en laralkibn de muebles por los
artesanos en funcidn con la participacion del ntercka que se pude ver en las
fotos del anexo 6.

3.1.8.10.Servicios Basicos

CUADRO # 14
SERVICIOS BASICOS
COSTO COSTO COSTO

DETALLE UNIDAD |CANTIDAD |UNITARIO $ | MENSUAL $ | ANUAL $
AGUA m3 100 0,05 5 60
ENERGIA 0,081 40,5 486
ELECTRICA KW. 500

TELF. FIJO Min. 27( 0,091 24,57 294,84
TELF. PORTATIL Plan 3 24 72 864
INTERNET Plan ! 65 65 780
TOTAL 207,07 2484,84

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Los servicios basicos son indispensables al realzelquier actividad, la
comercializadora tendra que contar con todos logickes en el momento de

iniciar su funcionamiento.

3.1.8.11 Suministros y Utiles De Limpieza

CUADRO # 15
SUMINISTROS Y UTILES DE LIMPEZA
DETALLE COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
KIT DE LIMPIEZA 15 180
SERA DE MUEBLES c 60
UTILES DE OFICINA 30 360
TOTAL 600

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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Una referencia de los utiles de limpieza que skzatdin normalmente para el
aseo, ademas de los suministros que mensualmente seran ocupados para la
oficina, estan planteados por el precio unitatie dara un costo anual como se

ve en el cuadro # 16.

3.1.8.12 Gastos Administrativos y de Ventas

CUADRO # 16
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS
DETALLE No. Gasto mensual Total anual
GERENTE 1 540 6480
CONTADOR 1 540 6480
PUBLICIDAD 1 500 6000
TOTAL 1580 18960

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Los gastos administrativos como el contador y uerge son los necesarios para
la empresa en sus iniciaciones de funcionamiert@ las ventas se consideraron
el gasto de publicidad en un medio de comunicad@macuerdo al segmento de

mercado que es la radio el mas idéneo para losokuttlientes.

3.1.8.13.Gastos Diferidos

CUADRO # 17
GASTOS DIFERIDOS
DETALLE GASTO TOTAL
GASTO CONSTITUCION 802,6
GASTO INSTALACION 520
TOTAL 1.323

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Los gastos diferidos en funcion con lo que se meguen el funcionamiento en

las actividades de la comercializadora.
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3.1.9. Propuesta Administrativa

Permitira a la empresa tener una constitucion cong@anizacion, una vision,
mision, su razon social, estructura organizacioesato ayudara a planificar
adecuadamente las actividades del almacén y ledanadamente un proceso de

funcionamiento.

3.1.9.1. Razén Social

El presente proyecto tiene como objetivo llegarsegmento artesanal de la
madera, mediante la cual queremos satisfacer Esigades de los fabricantes de
muebles del canton, con una comercializadora erdedguedan adquirir los
materiales y accesorios en un solo lugar, ademéddoruna accesoria técnica
para la mejor utilizacion de los productos, cormgeé no se cuenta en nuestro
medio, con SAMADER comercializadora se plantea hagg&s facil las
adquisiciones de los productores de mueble, mediaineécerles un servicio de

calidad y confiable.

3.1.9.2. Constituciéon Juridica

En la constitucidn juridica de cualquier emprasaet que cumplir con ciertos
parametros que exige la ley, segun la super intemalele compafias del ecuador

existen varios tipos de constitucion de compaifias:

Las Compafiias de Sociedades Andénimas.

- Solicitar aprobacién del nombre elegido (no halira sociedad con el
mismo nombre).

- Escritura publica ante un notario.

- Inscripcion en el Registro Mercantil.

- Apertura del sistema de contabilidad.

- Inscripcion en la Seguridad Social si va a contragasonal.

- Afiliaciéon de los/as trabajadores/as en el Régineta seguridad.

- Contratacién de Trabajadores/as.
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- Pago a la Seguridad Social. Obtencion del Regidihoico de
Contribuyentes (RUC).

- Declaracion del Impuesto a la Renta (IR) (25%).

- Declaracion del IVA.

- Afiliacion a las Camaras y/o Gremios correspondigisegun la actividad.

- Licencia de obras, si es preciso.

- Permiso de apertura del local si es preciso.

- Obtencién de permisos municipales.

- Tramites especificos segun su actividad.

La comercializadora sera una empresa de sociedawdinaa, contara con un
minimo de dos personas las mismas que unen susleagpara emprender este
tipo de negocio qué es minimo de $800, para lo smatleberd realizar una
escritura publica, con la autorizacion de la Suimendencia de Compaiiias,
también se debera publicar un extracto de la esarén un periodico local que en

este caso seria LA GACETA e inscribirlo en el regisnercantil.
La escritura publica contendra:

1. Nombres, Apellidos y estado civil de los socios,flgeran personas
naturales, denominacién o razén social si fuerasopas juridicas. En
ambos casos su nacionalidad y domicilio.

Denominacion objetiva.

Objeto social debidamente concreto.

Duracion de la compafiia.

Domicilio de la compafiia

S

Importe del capital social, con la excepcién deheto de participaciones
en gue estuviere dividido el valor nominal de lasmas.

7. La indicacion de las participaciones que cada segirriba y pague en
numerario o0 en especie, el valor atribuido a egtasparte del capital no
pagado, la formay el plazo para integrarlo.

8. La forma en que se organizara la administracion.
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9. La forma de deliberar y tomar resoluciones en taggeneral y el modo
de convocatoria y constituirla.

10.Los demas pactos licitos y condiciones especialeslap socios juzguen
convenientemente establecer, siempre que no sg@apanlo dispuesto en

esta ley.

La aprobacion de la escritura de constitucion degjogio sera pedida al
Superintendente de Compafias por los adminisgadoigerentes en un periodo

de treinta dias de suscrito el contrato

3.1.9.3. Estructura Organizacional

Toda organizacion legalmente constituida debebkster las actividades en los
niveles jerarquicos de una empresa, los cargosrtdepentales mediante una
estructura organizacional, funcional, posicionak €gcilite la delegacion y defina

las funciones de trabajo.

GRAFICO # 23
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA “SAMADER”
GERENCIAGENERAL
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
ATENCION AL CLIENTE CONTABILIDAD
DEPARTEMENTO DE DEPARTAMENTO
VENTAS TECNICO

£3 MANUAL DE FUNCIONES DE LA EMPRESA “SAMADER™

T Tnidad Adminiztrativa
Firma oo Autoridad E—
Aprobade pors Canal de Mando
Ing. Marlene Salazar S il
Fechade i i

Fuente: Investigacion de Campo e

. . Fuents: Investigacién de Campo
Elaborado Por: Edwin U maginga Elaborade Por: Edwin Umaginga
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GRAFICO # 24

ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA “SAMADER”

GERENCIA GENERAL

- Representar a la Empresa legal,

extrajudicialmente.

- Cumplir y hacer cumplir las disposiciongds

judicia] y

de la ley de Compaiiia y de las demgs

reglas de la organizacion.

- Se encargara de

la planificacion,

organizacion estructural, asi como de uha

adecuada evaluacioén y control de las me|

alcanzadas por la organizacion.

DEPARTAMENTO DE
ATENCION AL CLIENTE

1) Recibir a los clientes vy

establecer sus necesidades.

2) Llevar el registro de lag
ventas diarias.

DEPARTAMENTO DE
CONTABILIDAD

1) Elaborar Estadog
Financieros mensuales.

2) Revisar y legalizar con s\
firma los Estados
Financieros, preparados d
acuerdo a las normas d
contabilidad generalmentg

D (D

DEPARTAMENTO DE
VENTAS

1) Apoyar en el despacho
desembarque de lo
materiales.

2) Apoyar en el despacho
desembarque de lo
materiale.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

DEPARTAMENTO
TECNICO

1) Despachar los materialep

y accesorios con sy
respectiva asesoria sobre 3
aplicacion.

2) Brindar la accesoria g
cada uno de nuestros clientg
en sus compras.

MANTAL DE FUNCIONES DE LA EMPRESA “SANMADER™

5]

Elaborado por:
Tnidad Adminiztrativa

S E—
Autoridad

Aprobade por Canal de Mando

LSS e [ —
Azezor

Fecha de Aprobacon:

22-06-1012

Fuente: Investizacién ds Campo
Elaborade For: Edwin Umaginga
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GRAFICO # 25
ORGANIGRAMA POSICIONAL DE LA EMPRESA “SAMADER”

GERENCIA GENERAL
(1 persone

DEPARTAMENTO DE
CONTABILIDAD
(1 persona)

DEPARTAMENTO DE
ATENCION AL CLIENTE
(1 persona)

DEPARTAMENTO
TECNICO
(2 personas

DEPARTEMENTO DE
VENTAS
(5 personas

£ MANUAL DE FUNCIONES DE LA EMPRESA “SAMADER™

Elaborado por:
Tunidad Adminiztrativa
o Uz - [
Autoridad
Fuente: investigacion de Campo Firma e I:l
Aprobado por. Canal de Mando
Elaborado Por: Edwin Umaginga e Aerione Sataen —_—
Asesor
Fecha de Aprobacion: Subordinacion lil
22-06-1012

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborade For: Edwin Umaginga

3.1.9.3.1. Cargos: Gerencia General

- Representar a la Empresa legal, judicial y extrejalinente.

= Cumplir y hacer cumplir las disposiciones de ladeyCompaiiia y de las
demas reglas de la organizacion.

- Se encargara de la planificacion, organizacioruestral, asi como de una
adecuada evaluacion y control de las metas alcaszaat la organizacion.

- Encargarse del reclutamiento y selecciéon del patson
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- Evaluar el desempefio y/o mérito individual.

- Llevar un inventario del Recurso Humano, que laleoréa Empresa.

- Controlar la calidad de prestacion de los servielwsla Comercializadora
SAMEDER.

- Disefar estrategias financieras y administrativaSAMADER.

3.1.9.3.2. Departamento de Contabilidad

- Revisar la documentacion contable y su soportejgee registro.

- Elaborar Estados Financieros mensuales. Revisagalitar con su firma
los Estados Financieros, preparados de acuerdosandamas de
contabilidad generalmente aceptadas.

- Registrar el valor de las facturas de compras pde la materia prima.

- Realizar los formularios de declaracion del impoeat la renta del
personal, asi como las planillas para el pago digamiiones sociales y

personales al IESS, Ministerio de Finanzas y otros.

3.1.9.3.3. Departamento de Atencion al Cliente

- Recibe y hace llamadas telefénicas poniendo eractinton las personas
o0 instituciones requeridas a fin de contribuir @ comunicaciones.

- Recibir a los clientes y establecer sus necesidades

- Preparar el rol de pagos.

- Llevar el registro de las ventas diarias.

- Controlar la informacion de facturas de proveeslore

3.1.9.3.4. Departamento de Ventas

Choferes y Despachadores:

- Transportar los materiales hasta nuestros clientes

- Apoyar en el despacho y desembarque de los material
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3.1.9.3.5. Departamento de Asesoria Técnica

Artesanos:

- Brindar la accesoria a cada uno de nuestros ciamteus compras

- Verificar las érdenes de despacho y confirmar eunetaria.

- Despachar los materiales y accesorios con su tispesesoria sobre su
aplicacion.

- Confirmar las érdenes de los proveedores.

3.1.10. Direccionamiento Estratégica

En una empresa contar con un buen direccionaméssttatégico es lo que llevara
a conseguir sus objetivos, y a tener un buen mogoniento en el mercado, por lo
que SAMADER tiene en claro su direccionamientoadggico que le ayudara a
posicionase en la mente de los artesanos, y temerbuena participacion el

mercado.

3.1.10.1. Misién

SAMADER es una comercializadora especializada aersdtisfaccion de las

necesidades para la industria de la madera, lalcuala la accesoria a todos y
cada uno de nuestros productores de muebles, m@rexperiencia artesanal
Gnica, en un ambiente calido y atractivo. Parahesnos desarrollado servicios de
calidad que permita facilitar la adquisicién de enaies y accesorios.

3.1.10.2. Vision

“Llegar a ser una cadena comercial exitosa en rauespecialidad y constituirnos

como franquicia en el Ecuador, y ser una atradtieate de trabajo”

3.1.10.3. Valores Corporativos

- Respeto. A todo ser humano que forma parte deganaacion y hacia

otros semejantes; respeto a las creencias, cyltdeas y pensamientos de
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los clientes en la comercializadora. Es el recaneito objetivo de las
capacidades de uno mismo y de los demas.

Confianza: Una satisfaccion que permite el consameédiquirir un bien o
servicio que cumple con sus expectativas, sin rtrdéa defraudar su
eleccion de compra dentro de comercializadora SAMRD

Seriedad: Tratar todos los asuntos con alto asitgmmportunamente, para
satisfacer las necesidades de los artesanos dedieran

Calidad: Ser4 una forma de vivir, una norma de gota] un
comportamiento deseado de manera permanente. icarapk en lo que
hacemos, para que el cliente reciba calidad eareicgo que entregamos.
Esta practica constante nos ayuda a mejorar nuesidad empresarial,
nuestro desarrollo profesional y permite un amieielg convivencia sano.
Realizar los procesos administrativos, operaciegnglpersonales con los
mas altos estandares de calidad.

Amistad: Generar ante todo un ambiente de camarenfaistad con todos
los miembros de la residencia, brindando confiapzapoyo en todo
momento.

Garantia. Ofrecer servicios que permitan brindagusdad a los
profesionales de la madera, en los momentos gliee@&us compras en

nuestras empresa garantizar el servicio y los mtodu
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3.2 ESTUDIO ECONOMICO

En esta etapa del proyecto se pretende establecaloe total de los recursos a
utilizarse en la implementacion de la empresa dienmaées y accesorios para la
carpinteria, asi como también obtener informacigasapntribuira en la parte final

del estudio realizado.
3.2.1. Objetivos

v/ Establecer la inversion inicial a requerirse paaa €jecucion de la

comercializadora.

Determinar el monto a ser financiado en la inidiaale la empresa.

Estipular los costos que debera incurrir en el eénaal desarrollar las

operaciones.

v' Conocer el punto de equilibrio que permita a la emmalizadora mantener
la estabilidad economica.

AN

3.2.2. Inversioén Inicial

Para la creacion de la comercializadora de magsrigl accesorios para la
carpinteria en la ciudad de Latacunga, planteartinven activos fijos, en los

diferentes articulos que permitira el desarrolldadeactividades que son:

CUADRO #1
INVERSION INICIAL
TERRENOS 32.000
EDIFICIO Y CONTRUCCIONES 33.000
VEHICULOS 39.980
MAQUINARIA Y EQUIPO 1.120
EQUIPO DE COMPUTO 1.650
EQUIPO DE OFICINA 1.410
MUEBLES Y ENSERES 1.350
ACTIVOS DIFERIDOS 0
GASTOS DE CONSTITUCION 803
GASTOS DE INTALACION 520
IMPREVISTOS 5.526
INTERES DE PRE.OPERACION 25.735
CAPITAL DE TRABAJO 12.290
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 156.983
INVERSION TOTAL 204.244

Fuente: Investigaciéon Campo y Cotizaciones

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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La inversion total serd de un monto de USD $204.24dtidad que sera aportada

por los socios y el financiamiento con terceros.

3.2.3. Depreciacion

La depreciacion de los activos fijos seran caladad través del método lineal
recta, que varia da cuerdo a la vida util de cadiz®cay el porcentaje que se

deprecia cada uno.

Valor Actual — Valor Residual

Depreciacion =
Vida (til en afios

CUADRO # 2
DEPRECIACION DE ACTIVOS
DEPRECIACION DE ACTIVOS
CUENTAS COSTO | pomne RESIDUA \Lgllef D FRECIAC
L | AROS
EDIFICIO Y $ $
CONTRUCCIONES 3200000 | 5% [1.60000 | 20 | $ 15200
VEHICULOS 3098000 | 20% |7.996,00 5 | $ 639,80
MAQUINARIAY EQUIPO | 1.120,00 | _20% | 224,00 10 | s 89,60
EQUIPO DE COMPUTO | 1.650,00 | _33% | 549,95 3 | $ 36669
EQUIPO DE OFICINA 141000 | 20% | 282,00 5 | $ 22560
MUEBLES Y ENSERES | 130,00 | _10% | 135,00 5 | $ 243,00
TOTAL DEPRECIACIONES $ 884169

Fuente: Investigacién de Campoy Cotizaciones

Elaborado Por: Edwin Umaginga

En recuadro anterior podran ver la depreciaciolosl@ctivos segun lo estipulado
en la ley, y de acuerdo con los porcentajes reispsgbara depreciar cada uno de
los mismos, dando al proyecto un monto de $ 8.84dnkiales en depreciacion de

activos qué la empresa tendra que realizar en @iadhzacion del periodo

econdmico.
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CUADRO # 3

CALCULO DEL VALOR DE RESCATE

DEPRECIACION DREPRECIACION | VALOR DE
INVERSION ANUAL N° ANOS |DEL PROYECTO |RESCATE
204.244 $ 8.842 5 $ 44.208 $35.367

Fuente: Investigacion de y Cotizaciones

Elaborado Por: Edwin Umaginga

En cuadro 3 se calcul6 el total de la depreciad®imactivos fijos, valor que sera
para los 5 afios del proyecto, esta informacion sauy Util para el balance

general de la empresa.

3.2.4. Financiamiento

En el presente proyecto se establecio que el valar de la inversion inicial de
un 30% que sera aportado por los socios, mientrd8% sera obtenido a través

de un préstamo bancario en cualquier institucidarftiera.

CUADRO #4
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

DETALLE VALOR %
CAPITAL PROPIO $ 61.273 30%
CAPITAL FINANCIADO $ 142.970 70%
INVERSION TOTAL REQUERIDA $ 204.244 100%
TASA ACTIVA ACTUAL 18%
PLAZO 5 ANOS

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga

La empresa debera realizar esta estructura paaacfar el proyecto ya que

$61.273seran aporte de los socios y el resto seddra mediante un préstamo
bancario al Bando del Pichincha sucursal Macacld,e$ de $142.970 que son el
70% restante de la inversién, a una tasa de intelés8% para 5 afios
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CUADRO #5
AMORTIZACIONES

AMORTIZACION DE LA DEUDA
ANO CAPITAL |INTERES (18%) |AMORTIZACION |DIVIDENDO SALDO

1 142.970,49 25.734,69 28.594,10 54.328,79 1144876,
2 114.376,40 20.587,75 28.594,10 49.181,85 85.182,3
3 85.782,30 15.440,81 28.594,10 44.034,91 57.188}20
4 57.188,20 10.293,88 28.594,10 38.887,97 28.594(10
5 28.594,10 5.146,94 28.594,10 33.741,04 0,00

TOTAL | 428.911,48 77.204,07 142.970,49 220.174,p6 283940,

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

La amortizacion de la deuda permitird al proyedialglizarse hasta llegar a las

ventas requeridas para obtener utilidades deliejerc
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3.2.5. Cronograma de Inversion

En el planteamiento del proyecto se cree necedascribir las actividades previas que se ejequtanées de iniciar las actividades,
por lo que se establece un periodo de tiempo desésn

GRAFICO # 26
CRONOGRAMA DEL PROYECTO

Membre de tarea Duracion Comienzo | enero | febrero | marzo | abril | mayo
26 [0z[0s[16[23[30[06[13 2027 [0s[12[18[26[02[08[16[23[30 07 [14[21 [z

1 - CRONOGRAMA DEL PROYECTO 102 dias lun 02/01/12 = =
z COMPRA DELTERRENO & dias lun 020112 ﬁl
3 TRAMTES CONSTITUCION 30 dias lun OS01/M12
4 CONTRUCCION DE LA INFRAEXTRUCTURA, 45 dias lun OS01M12 4’
5 ADQUISICION DE MAQUINARLE ¥ EQUIPO 8 dias lun 12/03M12
[ INSTALACION DE MAQUINARLE. 15 dias jue 22003112
T BUSQUEDA DE PROVEEDORES 15 dias jue 12004112
& PROCESO DE SELECION % CONTRATACION DE PERSONA 15 dias jue 12404112
] INDUCCION DEL PERSOMAL S dias jue 030512
10 ADQUISICION DE MATERIALES Y ACCESORIOS S dias jue 10MDSM2
11 COORDINAR CAMPANAS DE APERTURA. 3 dias jue 17/05/12
12 INICIO DEACTWIDADES 1 dia mar Z2/05/12 ]

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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3.2.6. Presupuestos de Compras

De acuerdo con los resultados obtenidos en elliestie mercado se procedera a
analizar la demanda insatisfecha, cubierta porofaeccializadora, el promedio
del precio que existe en el mercado de acuerddasoampresas proveedoras de

materiales y accesorios.

CUADRO #6
PRESUPUETO DE COMPRAS DE MATERIALES Y ACCESORIOS
ANO1 | ANO2 [ ARO3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO
18717
TABLEROS 31217693 248214 278734 309255
TABLONES | 38025/ 38519 39014 39508 40002
LACAS O

ACCESORI

o 30423 32189 33956 35723 37490
PRECIO DE COMPRA

PRECIO

PRODUCTOS
TABLEROS 26,5
TABLONES 49

LACAS O

ACCESORIO
6,41

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TABLEROS $993.786,60 $1.155.834,01 $1.317.881,41| $1.479.928,82 $ 1.641.976,23
TABLONES $55.864,54| $56.590,86 $57.317,18 $589143 | $ 58.769,83

LACAS O

ACCESORIO $48.771,18| $ 51.603,74 $ 54.436,30 $ @86 $ 60.101,42
$

TOTAL 1.098.422,32| $ 1.264.028,61 $ 1.429.635 $1.595.241 $ 1.760.847

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

El cuadro 6 representa las compras proyectadastan ealculados en base a la

demanda insatisfecha el precio de compra establgech el 2011 y la inflacion

proyectada para los 5 afios posteriores.
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3.2.7. Presupuesto de Ventas

Una vez determinada la cantidad de productos queleberd adquirir para
satisfacer al mercado, por lo que la comerciali,mdendra que tomar precios
referenciales a los ya existentes por la competateiforma que se pueda obtener
una rentabilidad y fijar precios a disposicion dg tonsumidores de materiales y

accesorios para la carpinteria.

CUADRO # 7
PRESUPUESTO DE VENTAS DE MATERIALES ACCESORIOS

PRECIO DE VENTA

PRECIO
PRODUCTOS
TABLEROS 33,2
TABLONES 6,1
LACAS O
ACCESORIO 8,93
VENTAS PROYECTADAS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$
TABLEROS 1.242.233,25| $1.444.792,51| $1.647.351,77  $1.849.911,02$ 2.052.470,28
TABLONES $69.830,67| $70.738,58 $71.646,48 $ 723H4 $ 73.462,29
LACAS O
ACCESORIO | $67.897,27| $71.840,65 $ 75.784,03 $ 794127, $ 83.670,79
$
TOTAL 1.379.961,20| $ 1.587.371,74| $1.794.782 $ 2.002.193 2DP603

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

El presupuesto de las ventas como veran en eldetieen cada una de las lineas
de productos que la empresa, lo que significa quenipresa tendra mayores
ingresos en los proximos afos de tal forma quepstda seguir operando en sus
actividades.
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3.2.8. Gastos Administrativos

En el proyecto se tendra que incurrir en gastos\y de ellos son los gatos
administrativos, para poder realizar su funciomema en el estudio técnico se
establecio el numero de personas que se requenraada area de la empresa,
con base en esta informacion puedo realizar eldRdPagos en el cual se indica
los rubros que recibiran cada una de las persongs lgboraran en la

organizacion, edemas de las aportaciones y beoeficie tendran durante el afio.

Ademas de los gastos administrativos estan conftmsnaon otros gastos como

los siguientes:

= Gastos Generales
- Gastos Pre Operacionales

= Gastos de Servicios Basicos
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CUADRO # 8
SUELDOS Y SALARIOS

CARGO N° PERSN | SUELDO = oA AP. PAT DECIES ATos
9,35% 12,15% | TERCERO | CUARTO | 1 2 3 4 5

GERENTE ) 54000 | 5049 48951 | (. | 540,00 264,00 | 674373 690645 7.072/69 7.243,1817771
CONTADOR . 54000 | 5049 48951 | (o | 540,00 264,00 | 667812 68396 7.003)88 7.172,6845%54
SECRETARIA . 32000 | 2092 29008 | oo | 320,00 264,00 | 406496 416243 426325 4.366,087142
ARTESANG CARPINTERO . 26400 | 2468 23032 | ., 0o | 26400 26400 | 339979 348173 356564 36557397
ARTESANG LACADOR . 26400 | 2468 23032 | ., oo | 26400 264,00 | 339979 3.48L13 356564 3.651,5739%57
CHOFERES , 26400 | 4937 42026 | (.. | 528,00 264,00 | 594317 608640 623308 6.38,3537614
ESPACHADOR . 26400 | 7405 56984 | oo | 79200 264,00 | 7.89413 808438 827901 8.478,748308

TOTAL 0 $|38.123,69 39.042,47 39.983,39 40.946,991.934

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Para el calculo de gasto administrativo se relacmom lo estipulado en el Ministerio de Relaciobalorales y la tasa inflacionaria
para los proximos 5 afos, que se relaciona contefre que se manejara la empresa. Para efedtuaba&jo dentro de la empresa

se considero otros gastos que se necesitararoperacion de la comercializadora.
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CUADRO #9
GASTOS GENERALES

GASTOS GENERALES

PRODUCTOS

ANO 1

ANO 2 | ANO 3

ANO 4

ANO 5

SUMINISTROS Y UTILES DE LIMPIEZA

600,00

614,46

629,21

644,43 659,96

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

La empresa tendra que realizar gastos de sumirpsit@ limpieza que son los

gastos generales, el mismo que es de $ 50 délaesuales para toda la empresa.

CUADRO # 10
GASTOS DE PREOPERACIONALES
TRAMITES DE CONSTITUCION 700,00
PERMISO DE DIRECCION DE SALUD 57,60
PERMISO DE CUERPO DE BOMBEROS 20,00
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO MUCIPIO LATACUNGA 25,00
TOTAL 802,60

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Estos son algunos desembolsos que se tendra gereplaaa iniciar las actividades

de comercializar que exige la ley, cuando propomeiar un negocio en las

diferentes instituciones reguladoras en este argbittercial.

CUADRO # 11
SEVICIOS BASICOS

PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
AGUA 60,00 61,45 62,93 64,44 66,00
ENERGIA ELECTRICA 486,00 497,71 509,71 521,99 534,57
TELF. FIJO 294,84 301,95 309,22 316,67 324,31
TELF. PORTATIL 864,00 884,82 906,15 927,98 950,35
INTERNET 780,00 798,80 818,05 837,76 857,95
TOTAL 2.484,84 2.544,72 2.606,05 2.668,86 2.733,18

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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La prestacion de un servicio o produccion del migracesita de otros servicios
basicos para el funcionamiento, ya que constitirenn insumo fundamental y
como se ve en el cuadro # 11 notaran los montaesque se tendran que pagar

en los proximos 5 afnos.

CUADRO # 12
GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

SUELDOS Y SALARIOS 38.123,6| 39.042,4| 39.983,3| 40.950,9| 41.933,8

9 7 9 9 2

SEGUROS 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
GASTOS GENERALES 600,00 614,46 629,27 644,43 659,96
GASTOS PREOPERACIONALES 803 0 0 0 0
SERVICIOS BASICOS 2.484,84| 2.544,722.606,05| 2.668,86| 2.733,18
COMBUSTIBLE Y
MANTENIMIENTO 2.880,00| 2.949,413.020,49| 3.093,28| 3.167,83
DEPRECIACIONES 8.841,69| 8.841,698.841,69| 8.841,69| 8.841,69

54.232,8| 54.492,7| 55.580,8| 56.695,2| 57.836,4
TOTAL $ 2 5 9 5 8

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Como se nota en el cuadro # 12 esta detalladoséb gaministrativo que debera
cumplir la empresa en la realizacion de las adies, la operatividad comercial
tendrd que tomar en cuenta en los afios futurosnenio tomando en referencia

el incremento inflacionario.

3.2.9. Gasto de Ventas

En la operaciéon de la organizacidon es necesaridac@on mecanismos que
contribuyan al posicionamiento de la empresa, krnasignado permitira llegar
al objetivo deseado.

121



CUADRO # 13
GASTO DE VENTAS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PROMOCION Y PUBLICIDAD 6.000,00 6.144,60 6.292,68 6.444,34 6.599,65

COMISION POR VENTAS 304 21.968,45 | 25.280,57 28.592,70 31.904/82 35.216,95

TOTAL 27.968,45 | 31.425,17 34.885,38 38.349{16 41.816,60

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

3.2.10. Cuentas por Pagar

Para financiar el proyecto la empresa tendra qornie a un préstamo bancario
para cubrir con la inversion total del proyector fioque se tendrd que pagar

cuotas a la entidad financiera que seran montesmdimados en periodos fijos.

CUADRO # 14
CUENTAS POR PAGAR
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
114.376.40 85.782.30 57.188.20 28.594.10 00

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Como pueden observar en cuadro el valor se va migmndo en cada afo, que
para el afio 5 el valor es de cero a razén de lkeetzeion del préstamo, luego del

analisis respectivo sobre el préstamo hecho ald@dakPichincha.
3.2.11. Determinacion de los Costos de Operacién

El en proyecto de factibilidad en relacibn con losstos de operacion a

considerarse estaran clasificados de la siguieateera.
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CUADRO # 15
COSTOS DE OPERACION

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO 4 ANO 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS| 54.232,82| 54.492,75 55.580,8%6.6¢5,25| 57.836,48
GASTOS FINANCIERO:! 54.328,79| 49.181,85 44.034,9138.887,9 | 33.741,04

TOTAL 108.561,60 103.674,60 99.615,8Q 95.5¢3,23| 91.577,51

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriore

Elaborado Por: Edwin Umaginge

Los valores a pagar por la iniciacion de las adtises de lccomercializador:
SAMADER, en gastos de personal el gasto de ventasfectué la empresa p

lo que el negocidebera pagar estos rubros obligatoriam

CUADRO # 16
COSTOS VARIABLES
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE MERCADERIA!| 1.098.422 | 1.264.029 1.429.6351.595.24. | 1.760.847
GASTOS DE VENTAS 27.968 31.425 34.885| 38.34¢ 41.817
TOTAL 1.126.391 | 1.295.454 1.464.5201.633.59 | 1.802.664

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriore
Elaborado Por: Edwin Umaginge

Los costos variableiestan relacionados directamente con las ventassq
efectuaran en los futuros afios, a los que se Igaoaporcentajes que cubrir

con ciertos gastos dentro del ambito administre
3.2.12.Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio permitira defit el nivel de las ventas con el cual se Ic
cubrir todos los gastos de operacion con la fiaalide no tener pérdidas, par:
proyecto se ha tomado para el analisis la siguiénteula

CF

Ccv
1=

PEV =
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CUADRO # 17
PUNTO DE EQUILIBRIO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS 108.561,§ 103.674,6  99.6158,8 95.587,81.577,5
COSTOS VARIABLES | 1.126.390,8 1.295.453,8.464.520,3 1.633.590,3 1.802.664,1
VENTAS 1.379.961,2| 1.587.371|71.794.782,3 2.002.192,8 2.209.603,4

PUNTO EQUILIBRIO | 590.805,5 | 563.754,7| 541.354,1 51936 | 497.248,6

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

GRAFICO # 27
PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de Equilibrio

600.000,0 0.805,5
7547
550.000,0 354 1 936
1 i
5000000 7,24'8'3_, Seriesl
450.000,0
1 2 3 4 >

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Para los proximos 5 afios se debera cumplir comocieumen de ventas para

cubrir con todos los gastos.

3.2.13. Estados Financieros

Los estados financieros qué se necesitan elabaral @royecto son de vital
importancia ya que por medio de ellos conocerafadtbilidad del proyecto y

estos estan:

= Estado de Resultados
- Flujo de Caja

= Balance General
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3.2.13.1. Estado de Resultados

Con el estado de resultados se pretenderd cosober los ingresos que genera

la empresa en los productos y el servicio que estgma a los productores de

muebles. Ademas de los costos e impuestos en ®#qurrird al desarrollar su

funcionamiento, y establecer la pérdida o ganameéase obtendra después de un

periodo contable.

CUADRO # 18
ESTADOS DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1.379.961,| 1.587.371,| 1.794.782,| 2.002.192,
Ingresos por Ventas 20 74 28 81 2.209.603
1.126.390,| 1.295.453,| 1.464.520,| 1.633.590,| 1.802.664,
(-) Costos Variables 76 78 28 35 07
.. 108.561,60 103.674,60 99.615,80| 95.583,23 91.577.5
(-) Costos Fijos
. 145.008,83 188.243,36 230.646,19 273.019,24 315.361,77
Utilidad Bruta
(-) 15% Participacion 21.751,32| 28.236,50 34.596,93 40.952/29 47.304,
Trabajadores
. 123.257,51 160.006,85 196.049,26 232.066,35 268.057,50
Utilidad Antes de Impuestos
() 25% Imp. A la Renta 30.814,38| 40.001,71 49.012,32 58.016)59 67.014
Utilidad Antes de Reserva 92.443,13| 120.005,14147.036,95 174.049,76 201.043,13
il
5% de Reserva Legal 4.622,16 6.000,26 7.351,8% 8.702,49  10.052
87.820,97| 114.004,88139.685,10 165.347,27 190.990,97

Utilidad Neta

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Segun el cuadro # 18 se podra analizar

proximos 5 afios demostrando la factibilidad delypoto segun el estado de

resultados.

los remgdtproyectados para los
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3.2.13.2. Estado de Flujo de Caja

Para efectuar el estado de caja se aplicara elddétalirecto, que determinara el

saldo de caja que servira de registro en el Baldac®ituacion General.

CUADRO # 19
FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA

DETALLE ANO1 | ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
87.820,9| 114.004,| 139.685,1] 165.347,2| 190.990,
Utilidad Neta 7 88 0 7 97
(+) Depreciaciones 0,00 8.841,69 8.841,6p 8.841,69 8.850/52 8.850,52
54.328,7| 49.181,8 33.741,0
(-) Gastos Financieros 9 5 44.034,91) 38.887,97 4
0.00 42.3733,8 99.344,9 130.5154,0 160.2953,5 24.890.5
Subtotal 1
(+) Amortizacion de la 0.00 28.594,1| 28.594,1 28.594.10| 28.594.10 28.594,1
deuda 0 0 0
0.00 123.493,| 196.177,| 242.357,3| 288.517,0| 118.022,
Efectivo Por Operaciones ' 67 25 9 9 22
52.565,7| 68.238,2 114.318,
Impuestos por Pagar 40% 0 2 83.609,24 98.969,47 64
-2.859,41] 86.252,2| 106.828,2 129.218 4 68'%48’8
(-) Inversion 7 7 3
o 156.316,| 0o 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversién Inicial 22
(-) Adquisicion de Activos
Fijos 110,510 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
142.970, 309.410,| 419.335,9| 554.865,2| 714.163,
(+) Saldo Inicial Efectivo 49 98 6 8 94
188.776,| 309.410,| 419.335,| 554.865,2 714.163,9 900.235,
Saldo Final de Efectivo 72 98 96 8 4 05

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

En el cuadro antepuesto se ha efectuado un angdidisndo de la utilidad neta,

depreciaciones y cuentas por pagar logrando asindigiar el efectivo que tendra

la empresa por cada periodo.
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3.2.13.3. Estado de Flujo de Caja

En este estado contable se presentar un resumenlaaituacion financiera de la

empresa SAMADER.

CUADRO # 20

BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL
CUENTAS ‘ ANO 1 ‘ ANO 2 ‘ ANO 3 ‘ ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
Caja - Bancos 309.410,98 419.335,06 554.86%,28 18384 900.235,05
Total Activo Corriente 309.410,98| 419.335,9¢ 554%3@8 714.163,94 900.235,05
ACTIVO FIJO
Terreno 32.000,00 | 32.000,00 32.000,00 32.000,00 008200
Edificios y Construcciones 33.000,00{ 33.000,00 063,00 33.000,00 33.000,00
(Dep. Acum. Edificios y Construcciones)| -1.520,00 3.040,00 -4.560,00 -6.080,00 -7.600,00
Muebles de Oficina 1.350,00 1.350,00 1.350,00 1®50 1.350,00
(Dep. Acum. Muebles de Oficina) -243,00 -486,00 9,0P -972,00 -1.215,00
Equipos de Oficina 1.410,00 1.410,00 1.410,00 1.410,00 1.410,00
(Dep. Acum. Equipos de Oficina) -225,60 -451,20 220 -1.353,60 -1.804,80
Equipos de Computo 1.650,0 1.650,00 1.650,p0 17889 1.689,77
(Dep. Acum. Equipos de Computo) -366,69 -733,37 100,06 375,52 751,04
Equipo y Maquinaria 1.120,00 1.120,0 1.120,00 aae 1.120,00
(Dep Acum. Equipo y Maquinaria) -89,6 -179,20 -268,80 -358,40 -448,00
Vehiculo 39.980,00 39.980,0 39.980,00 39.980,0 .988000
(Dep. Acum. Vehiculo) -6.396,8( -12.793,60 -19.290; -25.587,20 -31.984,00
Total Activo Fijo 101.668,32| 92.826,63 83.759,3b 384,09 68.249,01
TOTAL ACTIVO 411.079,29 | 512.162,59| 638.624,62 7968,03 968.484,06
PASIVO CORRIENTE
Préstamo por pagar 114.376,40 85.782,30 57.188,20 8.592,10 0,00
Participaciones por pagar 21.751,32 28.236)50 84039 40.952,89 47.304,26
Impuestos por pagar 30.814,38 40.001,f1 49.012,32 8.016,59 67.014,38
Total Pasivo Corriente 166.942,1Q 154.020,51 1407/#4 127.563,57 114.318,64
TOTAL PASIVO 166.942,10 | 154.020,51 140.797,44 163%7 114.318,64
PATRIMONIO
Capital Social Pagado 156.316,22 156.316,22 15@216 156.316,22 156.316,22
Utilidades Retenidas 0,00 87.820,97 201.825,86 534196 506.858,23
Utilidad del Ejercicio 87.820,97 114.004,88 139.485 165.347,27 190.990,97
Total Patrimonio 244.137,20| 358.142,08 497.827,18 636174,45 854.165,42
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO #11.079,29 | 512.162,59| 638.54,62 790.738,03 968.484,06)

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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En el Balance General se ha considerado los biemesavor de la
comercializadora, deudas contraidas, asi tambiépagimonio que tendra la
entidad, los cuales iran variando en el transcdesios proximos afos.

3.2.14. Razones Financieras

Estos indices seran de gran utilidad para evaksultados de las operaciones
comerciales, permitiendo explicar de mejor manedegsempefio y posicion de la

empresa, validas para la toma de decisiones.
3.2.14.1. Razon de Liquides

Mide la capacidad que tendra una empresa para tucopl sus obligaciones a
corto plazo dentro de la cuales son:

Razon Corriente: Este indice esta dado por la relacion entre alacbrriente y

el pasivo corriente.

ACTIVO CORRIENTE 309.410,98
RAZON CORRIENTE = 166.942.10
PASIVO CORRIENTE 185
El resultado obtenido indica la cantidad de activogue en

corto plazo sera d$1.85con los cuales la empresa podra cubrir un déldade
deuda.

3.2.14.2. Razon de Apalancamiento

Estos indices miden la capacidad de respaldo dieladas, los acreedores pueden
conocer si el servicio y las utilidades son sufitas para cubrir los intereses y el

capital endeudado.

Razén del Nivel de Endeudamiento:Este indice demuestra la cantidad del

activo total de la empresa que se ha financiadocernas personas.
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166.942,10

PAS. TOTALES * 100 T 211.07929
RAZON DEL NIVEL DE ENDEUDAMIENTO EXTERNG= R
ACT. TOTAL 41%
El resultado indica que 8% del total del activo estara solventado por °
créditos.
PAS. TOTALES * 100 244.131,20
RAZON DEL NIVEL DE ENDEUDAMIENTO INTERNO= 411.079,29
ACT. TOTAL

59%

El 59% de la operaciéon de la empresa estara financiado lgm

accionistas o propietarios.

3.2.14.3. Razones de Rentabilidad

Indica el grado de eficiencia de la empresa panenge utilidades a través del uso

racional de los activos y sus ventas entre losesusd encuentran.

Margen Neto de Utilidad: Demuestra el porcentaje que le quedara a la
Comercializadora “SAMADER?”, en las ventas realizatleego de haber deducido

los gastos.
UTILIDAD NETA * 100 87.820,97
MARGEN NETO DE UTILIDAD = 1.379.961,20
VENTAS NETAS 6%

El margen de utilidad neta de la empresa es eifisigtio con un porcentaje del
6% lo que representa que los costos no son muy altos.

Margen Bruto de Utilidad: Esta razén indica el porcentaje de utilidad que le
empresa genera en sus ventas, luego de haber dedlaosto de ventas de los

productos variables.

UTILIDAD BRUTA EN VTS. * 100

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD = 145.008,83
1.379.961,20

VENTAS NETAS
10,5%

La utilidad bruta represeni®.5% es decir el costo de las mercaderias.
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Rentabilidad Sobre el Capital: Indica el rendimiento obteniendo durante el

periodo en relacion con los aportes de capitabaecio.

UTILIDAD NETAS. * 100 87.820,97

RENTABILIDAD SOBRE EL CAPITAL = 156.316,22

CAPITAL 56%

La inversion realizada en el proyecto generara argen deb6% determinando asi

su efectividad en la administracion para produtiidades con los activos disponibles.

Rentabilidad Sobre el Patrimonio: Este indice se relaciona con la utilidad neta y

todos los haberes patrimoniales.

UTILIDAD NETAS. * 100
87.820,97

RENTABILIDAD SOBRE EL CAPITAL = 244.137,20

PATRIMONIO 36%

El rendimiento que ha generado el patrimonio eejarcicio contable es dab%

lo que demuestra la capacidad de la compafiia pasgay ganancias en su favor.
3.2.14.4. Capital de Trabajo

Este indicador presenta el efectivo que se reqp@ra realizar las operaciones en
la Comercializadora “SAMADER?”, durante un periodoh&a considerado algunos

factores de capital.
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CUADRO # 21
CAPITAL DE TRABAJO

ACTIVOS COSTO $

TERRENOS 32.00(¢
EDIFICIO Y CONTRUCCIONES 3300(
VEHICULOS 3998(
MAQUINARIA Y EQUIPO 1120
EQUIPO DE COMPUTO 165(
EQUIPO DE OFICINA 1410
MUEBLES Y ENSERES 135(
ACTIVOS DIFERRIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION 803
GASTOS DE INTALACION 520
IMPREVISTOS 5525,%
INTERES DE PRE.OPERACION 25734,6
CAPITAL DE TRABAJO 11623
TOTA 156.31¢

\SZ)

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores
Elaborado Por: Edwin Umaginga

El capital de trabajo necesario para poner en radecltomercializadora es de $
156.983, para el primer afio y para los afios sitgsese ha considerada un

incremento en los precios por la inflacion adiclgrera cada afio posterior.

3.2.14.5. Flujos Nominales

Se podra conocer los valores que ha percibido taetgalizadora “SAMADER?”,

en su vida util por la inversion realizada, utitidaperacional, depreciaciones,

entre otros, lo que permitird a la empresa contirera el desarrollo de sus

operaciones y enfrentar obligaciones contraidaa garnormal funcionamiento,

esto también proporcionara de la informacion netepara la toma de decisiones

o para realizar los correctivos correspondientesl @noyecto.
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CUADRO # 22
FLUJO NOMINALES

FLUJOS NOMINALES
PRE | _ - ) - -
DETALLE OPER | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion 61.273,07
1.126.390| 1.295.453| 1.464.520 1.633.590| 1.802.664
Ventas Nominales ,8 ,8 3 ,3 1
. 1.017.829 84.568,8| 131.030,4177.436,0 223.784,3
(-)Gastos Nominales 2
Variables 108.561,8 103.674,6 99.615,8| 955832 915775
) 1.126:390 188 243,4 230.646,2 273.019,2 315.361,8
Fijos .8
Utilidad Operacional 145.008,d 188.243,4) 230.646,2 273.019,2 315.361,8
Utilidad después par. E 114.004,8 139.685,1 165.347,2 190.990,9
imp. 87.820,97 8 0 7 7
(+) Depreciacién 8.841,7 | 88417 88411 88505 88505
Flujo real de 96.662,7| 122.846,5148.526,8 174.197,8 199.841,5
Operacion
(-) Recuperacion CT 15.332,90 2.304,56| 2.304,56 2.304,56 2.304,56
120.542,01 146.222,2| 171.893,2| 197.536,9
UTILIDAD NETA 81.329,76 1 2 3 3

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Los fondos que percibira el proyecto es su vidgpatia financiar sus operaciones

de la empresa, de tal forma contribuir en su crieeita logrando la aceptabilidad

en los artesanos de la madera y la competitividagl enercado.

3.3. EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Una vez obtenida la informacidon monetaria del astadondmico

Se procede a efectuar un analisis para la tomadasiahes en lo que respecta a la

inversion del proyecto a través de la agrupaciomsieumentos que permitiran

conocer el beneficio que arrojara la puesta en maaglel proyecto, asi también se

establecera la rentabilidad aceptable para el sivista.
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3.3.1. Objetivos

v Determinar el tiempo de recuperacion de la inverdiél proyecto.

v' Comprobar la viabilidad del tema de estudio meediam andlisis del
VAN y TIR.

v Establecer la rentabilidad que tendra la Comergidbbra mediante el
desarrollo del método Costo Beneficio.

3.3.2. Tasa Minima Aceptable de Retorno (TMAR)

Mediante el caculo de la (TMAR), permitird coeanda ganancia que el
inversionista espera alcazar a traves de la e@cut®l proyecto, esto se obtendra
por medios de la tasa activa y pasiva del sistémaamdiero mas un porcentaje de
prima de riesgo como se nota en el recuadro ar@dion.

CUADRO # 23

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RETORNO
TMAR
VARIABLES PORCENTAJH
Tasa Activa 8,37
Tasa Pasiva 4,58
Prima Riesgo 8,99
TMAR 15,47

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores
Elaborado Por: Edwin Umaginga

3.3.3. Valor Actual Neto (VAN)

El VAN permitira medir la rentabilidad que obten@tgroyecto después de haber
recuperado la inversién requerida por la empremsa, @eterminar este calculo se
debe considerar dos factores.
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Los flujos futuros que genera el activo.

Tasa de descuento (consideracion del valor deralien el tiempo).

La férmula matemaética es:

VAN= FNO + FN1 + FN2 +

A+ (1+) "+ (1+) "

FN= Flujo de Efectivo Neto

N= Afios de vida util

I= Tasa de interés de actualizacion

CUADRO # 24
VALOR ACTUAL NETO

VAN
PRE 3 5 B . .

DETALLE OPER ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

120.542,0 146.222,2| 171.893,2| 197.536,9
Flujo Neto 81.329,79 1 2 3 3
Tasa de Descuento 15,47 15,47 15,47 15,47 15,47 15,47
Flujos Actualizados 68752 101900, 123609 145310 166988

. . 204.243,56 606.559,0

Inversion Inicial 4
VAN DEL
PROYECTO 402.315,48

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

En base a los flujos proyectados para los proxifnagos, el resultado del VAN
del proyecto es de $402.313,43, definiéndose asilagimplementacion de esta
nueva idea de negocio tendra un rendimiento maycera, demostrando la

factibilidad de la ejecucién.
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3.3.4. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno del proyecto donde s@ten cuenta el valor de la
inversion inicial con signo negativo y los flujosopectados para un periodo de 5

afos, para lo cual se utilizé el programa “EXCEL”".

CUADRO # 25
TASA INTERNA DE RETORNO

A

@]

Flujo del Equipo
-204.243,56
81.329,76
120.542,01
146.222,22
171.893,23
197.536,93

51,9%

galdhlw|N|kR|O|Z

TIR

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores
Elaborado Por: Edwin Umaginga

El resultado obtenido en la TIR es de 51,9% poggerjue es mayor a la tasa
pasiva que en las instituciones financieras da glggnza un promedio del 4.58%

anual, de la Tasa Minina Aceptable del Rendimigat@ el proyecto.

3.3.5. Periodo de Recuperacion

Este método determinara el tiempo o periodo deperaion del valor total de la

inversion, considerando la suma total de los astdal proyecto.

CUADRO # 26
PERIODO DE RECUPERACION

DETALLE PRE OPER |ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo Neto 204.243,56 81.329,716 120.542,046.222,22171.893,23 197.536,93
Tiempo de recuperacidn 122.913,81 2.371,80 143.850,42 28.042,81

PERIODO 1 ANO 1 ANO 1 MES

Fuente: Investigacién de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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De acuerdo a la informacion obtenida puedo congui la inversion para la

Comercializadora “SAMADER?”, sera recuperada en erquo de 2afios y 1 mes.

3.3.7. Relacion Costo Beneficio

Este parametro de evaluacion permitira relaciooaiflujos netos del proyecto y

asi cubrir la inversién necesaria, para que exiséarentabilidad la relacién costo

beneficio debe ser mayor a 1.

CUADRO # 27
RELACION COSTO BENEFICIO

DETALLE PRE OPER |ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo Neto 81.329,76| 120.542,01146.222,22171.893,23197.536,93
Tasa de Descuento 15,47 15,47 15,47 15,47 15,47 15,47
Flujos Actualizados 68752 101900 123609 145310 166988
Inversion Inicial 204.243,56| 606.559,04

COSTO BENEFICIO 2,97

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga

Considerando el cuadro anterior se analizara laci@ costo beneficio que

genera el proyecto y tiene un excedente de $1d@3tgula délar que se gaste.

3.3.8. Andlisis de la Sensibilidad Econémica

Mediante este procedimiento se evaluara al proyeetas distintas variables que

intervienen en la creacion de la comercializaddeadecision de su ejecucion.

CUADRO # 28
ANALISIS DE SEMSIBILIDAD
INDICADORES TMAR VAN TIR PRI RC/B | RESULTADO
Proyecto 15,47 402313,43 51.9% 2,01 2,97 VIABLE
Precio de Venta (-12%) 15,47146.515,58 -20,60%| Mas de 5 Afios 0,28 | MUY SEMCIBLE
Volumen de Ventas (-10%) 15,47| 380.140,52| 5,20% 2,04 2,86 POCO SEMCIBL
Mano de Obra (+15%) 15,47 386952 50,2% 2.6 2,89 VIABLE

Fuente: Investigacion de Campo y Cuadros Anteriores

Elaborado Por: Edwin Umaginga
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En relacion con el cuadro podra notar la sensddlidel proyecto el costo de
oportunidad se consider6 una tasa del 15.47%; ler ¥&tual Neto demuestra ser
positivo para nuestro estudio, la Tasa Interna el®rRo representa en un 51.9%
que es superior al costo de oportunidad, la indersealizada se espera recuperar
en 2 afos y 1 mes, en el indicador del Costo Bepefjue por cada délar
invertido en el negocio se espera recuperar $LOBAcluyendo que mediante la
evaluacion realizada, al proyecto es atractivo parejecucion.

Para determinar la sensibilidad del proyecto secbasiderado diferentes

indicadores tales como:

Disminucion del 12% en el precio de venta de lotensdes y accesorios para la
carpinteria originando un VAN negativo, y un de@gte en el porcentaje de la
TIR, ademas de un periodo mayor a 5 afios paraigeeacion de lo invertido,
esto provocara no recuperar un valor significatjue cubra la unidad monetaria
invertida, por lo tanto este escenario es muy benpara el proyecto puesto que
genera pérdidas y afectard a la estabilidad eca@dme la comercializadora
“SAMADER”.

Reduccion del 10% en el volumen de ventas da a lugga disminucion minima
en VAN y TIR, el PRI es aceptable para el proyegtigntras la RC/B refleja que
la empresa obtendrd recursos economicos para afrtag deudas contraidas,
demostrando asi que el proyecto es poco sensilde lardisminucion de las

ventas en la empresa.

Un incremento del 15% a la Mano de Obra la viahdidlel proyecto es positiva
ya que se tiene una variacion minima de un 3% méelo§IR admisible y de un
VAN aceptable, un Costo Beneficio de $2.89 por cddkar invertido en la
creacion de la nueva comercializadora, con un gerie recuperacion de 2 afios
y 6 meses de la inversion total.
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CONCLUCIONES

El proyecto “De creacion de una Comercializadora Materiales vy

Accesorios para la Carpinteria de la ciudad dediatga, Provincia de
Cotopaxi” brindara un servicio de abastecimientsgsoria Técnica de la
materia prima e insumos a todos los industrialds deadera, actualmente
no existen almacenes en la ciudad donde le briades fabricantes de
muebles una asistencia sobre los productos que adtpieren y darles la
comodidad de comprar en un solo lugar la madeoa gyémas accesorios.

La idea de innovar el mercado en nuestra ciudadlsam la propuesta a
desarrollar un plan de negocios, el cual permgatisfacer la de manda

insatisfecha encontrada en los productores de msiebl

El 88% de la poblacion artesanal de la madera aestacuerdo con la
creacion de una nueva comercializadora, lo cuakesgmta una ventaja
competitiva debido a que la mayoria de los prodesttienen la tendencia
de encontrar un lugar donde comprar los materialascesorios, en un

7

lugar especifico qué sera “"SAMADER” comercializadde materiales.

Con el estudio de mercado se llega a la conclupi@hay una demanda
insatisfecha de Tableros, Tablones y lacas y adosspara el ANO 1 de
187173 U/Tableros, 34078 U/Tablones, y 30423 U/tacéccesorios lo

que significara que hay clientes potenciales eneztado artesanal.

“SAMADER”, como una comercializadora en creaciorogone en juntar

la parte artesanal y la tecnologia al servicicoddabricantes de muebles.
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La Nueva Comercializadora “SAMADER” va cumplir ctas exigencias
de los clientes es por ello que se va a atendetososiguientes servicios
adicionales de la venta de articulos para la cempan

Servicio a Domicilio, Asesoria Técnica, AtenciorCiilente, Compras Via

Telefénica.

El estudio técnico permitird tener en cuenta etftlisde la infraestructura
de la empresa y proponer el proceso que se real@damomento de la

venta y compra de los materiales.

Para el presente proyecto se requerird una inveigitial de$156.316
doélares y un total de la inversion es de $204.244a cual se va
financiarse el 70% $142.970, dolares a una tasateles del 18 % anual
para cinco afios con pagos semestrales, y de unap@#tacion de los

socios de un valor de $61.273 délares.

En el balance de resultados una vez analizadasdossos y egresos que
va tener la comercializadora, llegaré a obtenerutitidad para el primer
afo de $87.820,97 y para el quinto afio $190.996.6idal se merece

realizar la inversion.

En la evaluacion financiera del proyecto se llegibtener las siguientes

conclusiones éVAN 402.313,43 la misma que es positiva y por lo taeto

acepta el proyecto; I&IR 51,9% es aceptable con relaciéon a tasa de

oportunidad que era 15,47 %, con todos estos imdiedlega a concluir

gue el proyecto es factible.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda analizar y evaluar las posibles ésedé financiamiento
para seleccionar un financiamiento de acuerdo eomréacion de la
Comercializadora “SAMADER?”.

Visualizar en una forma general a los competideggernos a nuestra
provincia, para evitar la salida de los posiblemg@dores de nuestros

productos y servicio.

Analizar las variables o aspectos que afectan adgscios en la etapa de
creacion para evitar el fracaso de la comercialimmdSAMADER”, en

Sus inicios.

La Comercializadora permitira obtener rendimientagperiores a los
establecidos por métodos tradicionales de comgatbn, tanto el
servicio como la calidad de los materiales y aatesoson mucho

mejores.

Determinar otros aspectos de pueden influir otafesd proyecto de una

forma negativa y esto cause el fracaso del mismo.

Diseflar estrategias de comercializacién, teniendo referencia el
Marketing MIX.

Crear programas continuos de capacitacion a togersbnal involucrado,
en los procesos de accesoria a los artesanosnaadera, para desarrollar
actividades productivas que generen rentabilidath ga empresa y

servicios de calidad.
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» Contratar una publicidad adecuada a nivel locah gpaptarla atencion en
el mercado artesanal eso se debera hacer el miercon la finalidad de
hacerse conocer y lograr posicionar a la comezaidtira en la mente de

los fabricantes de muebles.

» La creacion de esta Empresa dara nuevas fuentesb@go contribuyendo
de esta manera a la sociedad y asi apoyar de diguma el incremento
de personas ocupadas en esta actividad o en smilae pretende

fomentar una cultura de servicio y promover el ggpsocial.

» Desarrollar estrategias de mantenimiento e ingienieimejoria continua
de la calidad del servicio, asi como también posgni continuamente a la
organizacion el enfoque de su visitihegar a ser una cadena comercial
exitosa en nuestra especialidad y constituirnos @inanquicia en el

Ecuador, y ser una atractiva fuente de trabajo”
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ANEXO #1 CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y HUMANISTICAS
CUESTIONARIO

Con el respectivo cuestionario de preguntas quiermcer de las necesidades y
problemas que afrontan los fabricantes de muebdébscahtén de Latacunga,
ademas de la viabilidad del proyecto para quieses/groponiendo la creacion

de un local especializado para los Artesanos ttaltera.

INSTRUCCIONES: Por favor lea detenidamente y marque la respuestaiga
conveniente, de ante mano le agradecemos por abiacation que servira para la

obtencion de informacion del sector profesiondied®madera.

1. (Esta de acuerdo con la creacién de una nueva dalfizadora de

materiales para la carpinteria?
S| O NO O

2. ¢Con que frecuencia compra sus materiales y adues@ara la

fabricacion de sus muebles?

Diario O Semand] Quincend] Mens[mhl
3. ¢Como realiza sus compras para la confeccién delesk
Por Cantidades Por Unidade] O Segun sus Reqgeatoni [

4. ¢Qué tipo de madera es la que mas utiliza paratb@racion de muebles
en su taller?

Laurelg Cedrm Ping Ciprég 0 miene
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5. ¢Qué tipo de tableros son los que mas utiliza lsasdaboracion de sus

muebles?

MDF O MDP O Melaminicos Triples €3

MENCIONE OIrAS. ..ottt e e e e

6. ¢Para los acabados y terminados de sus muebliegasny tintes cual es

su fabricante de preferencia?
PINTURAS CONDOR [ PINTURAS UNIDAS 0O
7. ¢Entre los materiales y accesorios cual de ellogc® con regularidad?
MADERA (| TABLEROS (| LACAS Y TINTES 0O

8. ¢Cuales son los aspectos mas importantes que sedadefertar €. a

nueva comercializadora de materiales para la dena?
Servicio a Domicilio, O
Asesoria Técnica, [
Atencion al Cliente O
Compras Via Telefénica O

9. ¢Como calificaria usted el servicio de los almasemee existen en el

cantén en los que realiza sus compras?
BUENO O MALO O REGULAR O
10. ¢ Usted cuenta con transporte propio para su negocio

SI O NO 0O
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11.¢;,Mensualmente mas o menos cuanto gasta, al ré&alizaompra de

materiales y accesorios para la fabricacion de tegeb

De $50 a $100 O

De $100 a $200 O

De $200 a $500 U

De $500 a $100(

GARCIAS POR SU COLABORACION
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ENEXO #2 DEMANDA HISTORICA

MADERAS EN UNIDADES DE TABLONES

DEMANDA HISTORICA TOTA

MADERAS | ANO 2007 | ANO2008 | ANO2009 | ANO 2010
LAUREL
12cm. 680 816 979 1175
15cm. 695 834 1001 1201
20cm. 750 900 1080 1296
24em. 1250 1500 1800 2160
Doble P. 620 744 893 1071
Tablas 621 745 894 1073
TOTAL | 4616 5.539 6.647 7.976
MADERAS | ANO 2007 | ANO2008 | ANO2009 | ANO 2010
PINO
12cm. 260 3 374 449
15¢m. 233 280 336 403
20cm. 325 390 468 562
24em. 332 398 478 574
Doble P. 120 144 173 207
Tablas 231 n 333 399
TOTAL 1501 1801 2161 2594
MADERAS ANO 2007 | ANO2008 | ANO2009 | ANO 2010
CIPRES
12cm. 654 785 942 1130
15cm.
561 673 808 969
20cm. 531 637 765 918
24om. 845 1014 1217 1460
Doble P. 89 107 128 154
Tablas 85 102 122 147
TOTAL 2765 3318 3982 4778
ANO 2007 | ANO 2008 | ANO2009| ARNO 2010
MADERAS
CEDRO
12cm. 256 307 369 7))
15cm. 326 391 469 563
20cm. 269 323 387 465
24em. 365 438 526 631
Doble P. 120 144 173 207
Tablas 123 148 177 PIE]
TOTAL 1459 1751 2101 2521
MADERAS | ANO 2007 | ANO2008 | ANO2009 | ANO 2010
ALIZO
12cm. 862 1034 1241 1490
15cm. 891 1069 1283 1540
20cm. 920 1104 1325 1590
24em. 970 1164 1397 1676
Doble P. 560 672 806 968
Tablas 230 276 331 397
TOTAL 4433 5320 6384 7660

ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009
TABLONES 13585 16302 19562
TABLEROS 29111 51341 58327
LACAS O
ACCESORIO 16103 18923
DEMANDA ACTUAL
MADERAS ANO 2010
Laurel 7.976
Cedro 2521
Ciprés 4778
Pino 2594  28.253 24%
Aliso
7660
Seique 2723
TABLERO
S
Triplex 15455
MDF 28858
MDP 11589 69993 59%
Melaminicos 8100
Aglomerados 5991
LACAS Y
ACCESORI
0S
Tintes
Negro 432
Caoba 1008
Rojo 172,8
Amarrillo 907,2
Lacas
Poliuretanos 3600 20297 17%
Catalizadas
4464
Brillante 4615,2
Mate 4608
Sopletes
Pistolas 316,8
Aerégrafos 172,8
118.543 100%
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MADERAS

ANO 2007

ANO 2008

ANO 2009

ANO 2010

SEIQUE
12cm. 314 377 452 543
15cm. 320 384 ae1 553
20cm. 302 362 a3s 522
24cm. 312 374 aaos 539

Doble P. 102 122 147 176

Tablas 226 271 325 391

TOTAL 1576 1891 2269 2723
TABLEROS EN UNIDADES

TABLEROS ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010

TRIPLEX
4mm. 1233 1480 1776 2131
Smm. 1203 1444 1732 2079
omm. 1666 1999 2399 2879
12mm. 1564 1877 2252 2703
1Smm. 1623 1948 2337 2805
18mm. 1655 1986 2383 2860
2cm. o o o

TOTAL 8944 10733 12879 15455

TABLEROS ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010

MDP
4mm. (@) 850 1020 1224
Smm. o 890 1068 1282
o9mm. o 861 1033 1240
12mm. o 265 318 382
1Smm. o 1253 1504 1804
18mm. o 3156 3787 asas
2cm. O 519 623 747
2.5cm. (0] 254 305 366

TOTAL o so04as o658 11589

TABLEROS ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010

MDF
4mm. 1236 1483 1780 2136
Smm. 1564 1877 2252 2703
omm. 2501 3001 3601 4322
12mm. 1323 1588 1905 2286
1Smm. 2030 2436 2923 3508
18mm. 6510 7812 o374 11249
2cm. 6aa 773 227 1113
2.5cm. 892 1070 1284 1541

TOTAL 16700 20040 24048 28858

TABLEROS ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010

MELAMINICO
S

4mm. o 223 268 321
Smm. o 651 781 937
o9mm. o 765 18 1102
12mm. o 356 a27 513
1Smm. (@) 565 678 814
18mm. o 850 1020 1224
2cm. (0] 1230 1476 1771
2.5cm. O o985 1182 1418
TOTAL o 5625 6750 8100
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TABLEROS
AGLOMERAD
os

ANO 2007

ANO 2008

ANO 2009

ANO 2010

4mm. 203 2aa 292 351
Smm. 632 758 210 1092
Smm. sa6 655 786 cas
12mm. 200 240 288 346
1IS5Smm. 512 614 737 885
18mm. os6 1183 1420 1704
2cm. 265 318 382 458
2. 5cm. 123 148 177 213
TOTAL 3467 4160 4992 5991
LACAS Y ACCESORIOS
ANOS 2008 2009 2010
Tintes LITROS LITROS LITROS
Negro 300 360 432
Caoba 700 840 1008
Rojo 120 144 173
AmMmarrillo &30 756 o007
TOTAL 1750 2100 2520
Lacas 2008 2009 2010
Poliuretano
s 2500 3000 3600
Catalizadads
3100 3720 44464
Brillante 3205 3846 4615
Mate 3200 3840 4608
TOTAL 14013 16415 17287
U/CIiS. 2008 2009 2010
Sopletes
Pistolas 220 264 317
Aerografos
120 144 173
TOTAL 3440 408 490
Lijadoras
Rectangulal
res 320 384 461
Circulares
200 2440 288
TOTAL 520 624 749
Accesorios 2008 2009 2010
Bisagras
Tornillos
L2 500 600 720
i~ 560 672 806
1.1/2" 620 7Aa4a 893
27 650 780 o936
2. 1/2" 500 600 720
37 250 300 360
3.1/2" 200 240 288
TOTAL 3280 3936 A4723
VMIOLDURAS
Barrederas
500 600 720
Cenefas 1300 1560 1872
TOTAL 1800 2160 2592
Herramien
tas
AmMmoladora
s [s1e) 72 s6
Taladros 75 20 108
Caladoras ss 102 122
TOTAL 220 264 317
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ANEXO #3 PARTICIPACION EN EL MERCADO

ANO | DEMANDA NIVEL DE | PARTICIPAC | UNIDAD
S INSATISFEC |ACEPTACI [ ION DEL ES
HA ON DEL MERCADO DIARIAS
TABLEROS PROYECT |EN PARTYICIPACION
(@) UNIDADES MENSUAL
2011 156652 20% 87 22 2611| 653
2012 187173 20% 104 26 3120| 780
2013 217693 20% 121 30 3628| 907
138 103
2014 248214 20% 34 4137| 4
155 116
2015 278734 20% 39 4646 1
172 128
2016 309255 20% 43 5154 9

31

2011 37530 30% 5 938 156
2012 38025 30% 32 5 951| 158
2013 38519 30% 32 5 963| 160
2014 39014 30% 33 5 975| 163
2015 39508 30% 33 5 988/ 165
2016 40002 30% 33 6 1000| 167

2011 28656 25% 20 597| 298
2012 30423 25% 21 634 317
2013 32189 25% 22 671 335
2014 33956 25% 24 707| 354
2015 35723 25% 25 744 372
2016 37490 25% 26 781 391
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ANEXO # 4: MAQUINARIA PARA CARPINTERIA
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ANEXO # 5: MAQUINARIA PARA TERMINADOS
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ANEXO # 7: MATERIA PRIMA

TABLEROS

MADERAS

153



LACAS Y TINTES

_ _\ OPTIMUS i

O TRy
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