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RESUMEN

En el presente proyecto de investigacion, se detecta la necesidad de crear un negocio dedicado
a la produccion y comercializacion de contenedores punto fijo para vidrio templado en la ciudad
de Quito. Mediante la investigacion actual se identifica la situacion problematica del estudio
que se fundamenta en la insuficiente oferta de contenedores de puntos fijos ante un aumento
constante de la demanda, esto se ha cuantificado al disefiar el estudio de mercado identificando

ademas las actitudes y preferencias de compra de los clientes potenciales.

Posteriormente, se elabora el estudio técnico cuya finalidad es cuantificar la capacidad de
produccidn, determinar las actividades consecutivas que conforma cada uno de los procesos de
fabricacion del producto, se afiade ademas que la estructura administrativa como el identificar
la vision, mision y sus objetivos correspondientes, los cuales determinar el rumbo de la entidad,
asi como ademas la estructura legal de la futura empresa es indispensable para su normal
funcionamiento pues se efectia los tramites correspondiente en diversas entidades publicas
como son el Municipio de Quito, Servicio de Rentas Internas y Superintendencia de Compaiiias,

Valores y Seguros.

Finalmente, se desarrolla el estudio financiero conformado por la inversion del proyecto en la
adquisicién de activos, capital de trabajo y valores intangibles para que posteriormente se
posibilite el andlisis de los estados financieros proyectados, los cuales a través de los
indicadores de evaluacion financiera como el VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna
de Retorno) resultan indispensables para establecer la factibilidad de implementacién del

proyecto.

Palabras claves: factibilidad, demanda, capacidad de produccion, clientes potenciales,

estructura administrativa.
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ABSTRACT

In the present research project, the need to create a business dedicated to the production and
commercialization of fixed point containers for tempered glass in the city of Quito is detected.
Through the current research, the problematic situation of the study is identified, which is based
on the insufficient supply of fixed point containers in the face of a constant increase in demand.
This has been quantified when designing the market study, also identifying attitudes and
purchasing preferences of the potential customers. Subsequently, the technical study is designed
to quantify the production capacity, determine the consecutive activities that make up each of
the manufacturing processes of the product, it is also added that the administrative structure and
identify the vision, mission and their corresponding objectives , which determine the direction
of the entity, as well as the legal structure of the future company is essential for its normal
operation because the corresponding procedures are carried out in various public entities such
as the Municipality of Quito, Internal Revenue Service and Superintendence of Companies,
Values and Insurance. Finally, the financial study consisting of the investment of the project in
the acquisition of assets, working capital and intangible values is developed so that later the
analysis of the projected financial statements is possible, which through the financial evaluation
indicators such as the VAN (Net Present Value) and the IRR (Internal Rate of Return) are

indispensable to establish the feasibility of project implementation.

Keywords: feasibility, demand, production capacity, potential clients, administrative structure.



INTRODUCCION

El punto fijo, es un contenedor de acero inoxidable que sirve de soporte y agarradera para el vidrio
templado, el vidrio templado es considerado uno de los cristales mas seguros y dificiles de romper,

pues su textura es cuatro o cinco veces mas fuerte que cualquier otro tipo de cristal.

La instalacion del vidrio templado con punto fijo se ha posicionado poco a poco en el pais, no
solamente para separar unas zonas de otras como en los grandes centros comerciales, sino méas bien
por ser un producto moderno que permita reemplazar a las bisagras y estructuras de concreto que

permite separar una de otra.

Se realiza el presente proyecto denominado “Creacion de una empresa productora y
comercializadora de contenedores de punto fijo para vidrio templado en la ciudad de Quito” que
pretende cubrir la demanda insatisfecha que presentan los artesanos de los talleres de vidrio

templado.

El proyecto antes mencionado se desarrolla en base a tres etapas: primera etapa se realiza un estudio
de mercado para determinar la oferta y la demanda al cual estd dirigido la produccion y
comercializacion de puntos fijos en la ciudad de Quito, ya que segun las investigaciones se tiene
un productor y comercializacién ubicado en la ciudad de Guayaquil, posterior a esta etapa se
desarrollar el estudio técnico y administrativo para la produccion de puntos fijos en la ciudad de
Quito, donde se determina cada una de los recursos a utilizar; tanto como: personal administrativo
y operativo, finalmente se elabora el estudio financiero para determinar la factibilidad de proyecto

de produccion y comercializacion de puntos fijos en la ciudad de Quito.
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Elaborado por: Mayra Maritza Bazurto Varela

Fuente: (Ecuador, Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013)

El presente trabajo de titulacion, tributa a la linea de investigacion de la carrera de Gestion

Empresarial (Productividad, competitividad y emprendimiento); la misma que contribuye al

programa de investigacion cientifica y formacion para las Pymes; con Impacto en las Zona 9 del

pais tributando de esta manera a los objetivos 3, 8 y 9 del Plan Nacional del Buen Vivir.



SITUACION PROBLEMATICA

GRAFICO 2 Arbol de Problemas
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Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Al realizar la investigacion se detectan causas como: el mercado no identificado para la produccion
de punto fijo en la ciudad de Quito, ademas se observa la inexistencia de un estudio técnico y
administrativo para la produccién de punto fijo y la ausencia de indicadores financieros que
demuestren la rentabilidad de la produccion de punto fijo, Causas que generan un problema
principal que es la insuficiente oferta para cubrir la demanda actual del punto fijo para vidrio
templado en la ciudad de Quito, problema que lleva a tener dos efectos como la disminucién de
oferta de punto fijo y necesidades no identificadas de clientes potenciales de punto fijo en la ciudad
de Quito.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Lacreacion de la empresa productora y comercializadora de contenedores de punto fijo para vidrio

templado permite cubrir la demanda insatisfecha en la ciudad de Quito?



DELIMITACION

El proyecto se lo realiza en el Distrito Metropolitano de Quito, provincia Pichincha, sector Galo

Plaza Lazo.
OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una empresa productora y comercializadora

de punto fijo en la ciudad de Quito.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado para determinar la oferta y la demanda de la produccion y
comercializacion de contenedores punto fijo para vidrio templado en la ciudad de Quito.

e Desarrollar el estudio técnico y administrativo para la produccion y comercializacién de
puntos fijos.

e Elaborar el estudio financiero para determinar la factibilidad del proyecto de puntos fijos

en la ciudad de Quito.
FUNDAMENTACION
FUNDAMENTACION CONTEXTUAL

Se investiga articulos expuestos en revista y periddicos, los cuales muestran que el emprendimiento
y el disefio de nuevos planes de negocios ayudan a la reactivacion y crecimiento de la economia en

el Ecuador.
Segun (Diario el Telegrafo, 2017) presenta el:

El repunte econdmico del 1,5% que estima el Banco Central para 2017 se daria gracias al consumo,
mientras que en 2018 se estima que sera por la inversion. En su mas reciente actualizacion sobre las
proyecciones de crecimiento econémico, la Comisién Econémica para América Latina y el Caribe
(Cepal), estima que Ecuador crecera el 1% el 2017 y el 1,3% en 2018. “Ecuador continuara
experimentando una recuperacion econémica”, segin reporta el organismo en su informe. Mientras

que el Banco Central del Ecuador (BCE) pronostica un mejor desempefio econémico, ya que para



2017 y 2018 espera un crecimiento en el orden del 1,5% y 1,6%; respectivamente. En cambio,
algunos centros de investigacion como la corporacién de estudios para el desarrollo (Cordes)
consideran que incluso se podria llegar a un crecimiento del 2,4% en 2017. Sin embargo, el fondo
monetario internacional (FMI), pese a haber mejorado sus perspectivas de crecimiento, se muestra
mas cauto y, proyecta un ligero crecimiento de 0,2% en 2017 y de 0,6% en 2018. Para Walter
Spurrier, analista economico, entre el conservadurismo del FMI y el optimismo del gobierno, “lo
mas probable es que sea un crecimiento intermedio”. Spurrier, quien intervino en la presentacion
de las perspectivas econémicas para 2018, en la cdmara de comercio de Guayaquil (CCG), dijo que,
si en 2017 el consumo fue el motor de la economia, para 2018 seré la inversion. Asi lo demuestran
las cifras del BCE: el crecimiento del consumo en 2018 (1,3%) sera menor al de 2017 (4,5%) y la

inversion crecera 3,6% en 2018 mientras que este afio decrecio un 13%.

El sector de la produccién cree que si bien la economia se recupera hay un retroceso en
productividad, el crecimiento econémico no tiene respaldo de las politicas del Gobierno Nacional.
Advierten que las medidas econdémicas propuestas son incompatibles con un crecimiento sostenible
de mediano y largo plazo, destacan la urgencia de respaldar al sector privado. “Para recuperar la
productividad necesitamos seguridad, reglas claras y un ambiente de confianza, transparencia y
libertad”.

Como sefiala el reporte econdémico del diario (Diario el Telegrafo, 2017) se obtiene el criterio de
varias organizaciones importante que proyectan y brindan un hipétesis sobre el crecimiento
econdmico del Ecuador, la mayoria de los criterios expuestos son positivos al crecimiento del afio
2018 y esta concentrado en sector privado y a la produccion de bienes o servicios precautelando la
productividad y mantener en el tiempo los diversos negocios gque aportan al crecimiento econdémico

proyectado para este afio.

El plan de negocios del presente proyecto de investigacion forma parte de emprendimiento y la
viabilidad que se probara con la realizacion de diversos estudios como el estudio de mercado,
técnico y financiero, los cuales comprobaran que su factibilidad y el aporte a mejorar la situacion

economica actual en el pais.

Segun (Cordova, 2015) Se describe de manera breve un emprendimiento expuesto en Sucumbidos,
Nueva Loja; como un negocio rentable que ayuda a incrementar plazas de trabajo, ingresos

favorables y crecimiento del indice economico en Ecuador.



El siguiente trabajo estd encaminado a elaborar un plan de negocio para la pequefia empresa La
Casa del Perno cuya mision es comercializar elementos de sujecion (pernos, tornillos) en general,
herramienta manual, al por menor y mayor, para satisfacer las demandas existentes en el nororiente
del Ecuador. La empresa se establece en la Provincia de Sucumbios, canton Lago Agrio, en la ciudad
de Nueva Loja en la calle Progreso y Eloy Alfaro Esg. La ventaja competitiva esta fundamentada
en perspectivas de caracter: financiero, cliente, proceso interno, de formacion y crecimiento. La
calidad de la mercaderia cumple con las especificaciones y normas internacionales que permite
tolerar la fatiga y trabajos extremos de la maquinaria, tanto en milimétricos y en pulgadas, ademas
se dispone de mercaderia complementaria como tornilleria en general y herramienta manual. La
provincia de Sucumbios y especialmente el canton Lago Agrio ha experimentado un crecimiento
poblacional segun el censo del 2010, dando lugar el desarrollo de la economia con un incremento
del 56.7%, generando una recaudacion fiscal.

FUNDAMENTACION LEGAL
El presente proyecto tiene como aspecto legal de la (Ecuador, Asamblea Nacional, 2010), ya que

tiene como objetivo principal el “Desarrollo de un plan de negocios para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de punto fijo en la ciudad de Quito” y permite transformar la matriz

productiva, innovar, emprender y varios puntos mas que se describe en el Art. 4.

Segun (Ecuador, Asamblea Nacional, 2010) determina que el codigo organico de la produccion

tiene como objetivo lo siguiente:

Art. 4.- Fines. - La presente legislacion tiene, como principales los fines:

a. Transformar la matriz productiva, para que esta sea de mayor valor agregado, potenciadora de
servicios, basada en el conocimiento y la innovacion; asi como ambientalmente sostenible y el
coeficiente;

b. Democratizar el acceso a los factores de produccion, con especial énfasis en las micro, pequefias
y medianas empresas, asi como de los actores de la economia popular y solidaria;

c. Fomentar la produccién nacional, comercio y consumo sustentable de bienes y servicios, con
responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializacion y uso de tecnologias
ambientalmente limpias y de energias alternativas;

d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas las formas de

trabajo y cumplan con los derechos laborales;



e. Generar un sistema integral para la innovacion y el emprendimiento, para que la ciencia y
tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para contribuir a la construccién de una
sociedad de propietarios, productores y emprendedores;

f. Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacion a acceder, usar y disfrutar de bienes y
servicios en condiciones de equidad, 6ptima calidad y en armonia con la naturaleza;

g. Incentivar y regular todas las formas de inversion privada en actividades productivas y de
servicios, socialmente deseables y ambientalmente aceptables;

h. Regular la inversion productiva en sectores estratégicos de la economia, de acuerdo al Plan
Nacional de Desarrollo;

i. Promocionar la capacitacion técnica y profesional basada en competencias laborales y ciudadanas,
que permita que los resultados de la transformacion sean apropiados por todos;

j. Fortalecer el control estatal para asegurar que las actividades productivas no sean afectadas por
précticas de abuso del poder del mercado, como préacticas monopdlicas, oligopdlicas y en general,
las que afecten el funcionamiento de los mercados;

k. Promover el desarrollo productivo del pais mediante un enfoque de competitividad sistémica,
con una vision integral que incluya el desarrollo territorial y que articule en forma coordinada los
objetivos de caracter macroeconémico, los principios y patrones basicos del desarrollo de la
sociedad; las acciones de los productores y empresas; y el entorno juridico -institucional;

I. Impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo econémico;

m. Establecer los principios e instrumentos fundamentales de la articulacion internacional de la
politica comercial de Ecuador;

n. Potenciar la sustitucion estratégica de importaciones;

0. Fomentar y diversificar las exportaciones;

p. Facilitar las operaciones de comercio exterior;

g. Promover las actividades de la economia popular, solidaria y comunitaria, asi como la insercion
y promocion de su oferta productiva estratégicamente en el mundo, de conformidad con la
Constitucion y la ley;

r. Incorporar como un elemento transversal en todas las politicas productivas, el enfoque de género
y de inclusion econémica de las actividades productivas de pueblos y nacionalidades;

s. Impulsar los mecanismos que posibiliten un comercio justo y un mercado transparente.

t. Fomentar y apoyar la investigacion industrial y cientifica, asi como la innovacién y transferencia

tecnoldgica.



El presente plan de negocios para la creacion de la empresa productora y comercializadores de
contenedores de punto fijo esté clasificada e identificada en el cédigo CI1U como la trasformacion

de hierro y metal y se describe a continuacion:

Segun el (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2012) Cddigo CIIU,
Definicion de la actividad de la industria de manufactura y transformacion de hierro y metal.

C24 FABRICACION DE METALES COMUNES. Division comprende las actividades de
fundicion y/o refinacion de metales ferrosos y no ferrosos a partir de mineral y escorias de hierro,
0 arrabio, por medio de técnicas electrometalirgicas y de otras técnicas metalUrgicas. Abarca
también la fabricacion de aleaciones y super aleaciones de metales mediante la introduccion de
otros elementos quimicos en los metales puros. El resultado de la fundicion y refinacion,
normalmente en forma de lingotes, se utiliza en operaciones de enrollado, estirado y extrusion para
fabricar laminas, bandas, barras, varillas o alambre, y en forma fundida, para fabricar piezas

fundidas y otros productos de metales comunes.

C2410.2 FABRICACION DE PRODUCTOS ACABADOS DE HIERRO Y ACERO.
C2410.21 Fabricacion de productos de acero laminados planos en caliente y frio, secciones
laminadas, acero en lingotes y secciones solidas de acero por trefilado, molido o doblado en frio.

C2410.22 Fabricacion de barras, varillas y secciones sélidas de hierro y acero laminadas en caliente
y mediante estirado en frio y en caliente, rectificacion o torneado; fabricacion de alambre de acero

mediante estirado o alargamiento en frio.
C2410.23 Fabricacion de materiales para vias de ferrocarril (carriles no ensamblados) de acero.

C2410.24 Fabricacion de tubos, tuberias perfiles, huecos de acero sin costura y cafios soldados
mediante conformacion en frio o en caliente y soldadura, entregados en ese estado o transformados
posteriormente mediante extrusion o estirado o laminacion en frio o mediante conformacion en
caliente, soldadura y reduccién. Fabricacién de conexiones de soldadura a tope, roscadas, con
soldadura machihembrada, conexiones de tubo de acero, como: conexiones de brida planas y

conexiones de brida con collares de acero de forja.

C2410.25 Fabricacién de angulos, perfiles y secciones abiertas de acero laminadas en caliente y
mediante conformacidn progresiva en un laminador de rulos o mediante plegado en una prensa de

productos laminados planos de acero.



FUNDAMENTACION TEORICA

Plan de negocios
Segun (Neira, 2012) denomina como plan de negocios a la:

Es una hoja de ruta o carta de presentacion con la cual el emprendedor, el empresario o el equipo
directivo de una organizacion transmitira tanto los conocimientos que acreditara su negocio y su
mercado, cdmo la propia solidez y rentabilidad empresarial que proyecta la idea que promueve (pag.
15)

Como menciona el autor, lo que se espera es lograr visualizar una linea de tiempo entre lo que se
quiere y lo que se va hacer al poner un negocio en marcha. El o los propietarios deberan poner en
marcha sus principales fortalezas y conocimiento del proyecto para que su empresa funcione y

trasmitir a los corresponsales para que el negocio tenga un giro de negocio al esperado.
Un plan de negocio se Segun (Dickson Balanko, 2008)

Es la elaboracion, evaluacion y puesta en marcha de un proyecto de inversion, el cual que especifica
como un documento escrito, que identifica una idea, que luego es plasmada en la elaboracion de un
producto o la prestacién de un servicio, enfocado a la satisfaccién de necesidades del consumidor,

permitiendo con ello, la obtencion de los objetivos que se ha propuesto el empresario.

Lo importante del documento concreto y especifico es no perder el horizonte del proyecto, al incluir
temas que puedan distraer su lectura, pues se trata de un proyecto de inversién y por ejemplo, un

estudio de mercado, una propuesta de estructura organizativa de una empresa (pag. 28)

Se menciona segun lo investigado que la elaboracion exitosa de un plan de negocios ya sea extenso
0 concreto no debe faltar los temas esenciales sin distraer el sentido principal de un proyecto de

inversion con varios pasos que se describen a continuacion:
Segun (Dickson Balanko, 2008) los pasos a seguir en la elaboracion de un proyecto son

En cada uno de los pasos a seguir en la elaboracion del proyecto de inversion, se estudia su

viabilidad técnica, econdmica, financiera, institucional y ambiental entre otras.
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Investigacion preliminar: por su caracter basico, la investigacion preliminar constituye un sondeo
de mercado antes de incurrir en costos innecesarios, permitiendo decidir la conveniencia de

continuar o n, con la siguiente fase del estudio del proyecto.

En la realizacion del sondeo del mercado, se debe investigar si existe demanda insatisfecha, si los
precios son muy altos en relacidn con sus costos, si puede aplicarse un sistema adecuado de control
en los costos, si existe capacidad instalada ociosa y si en el momento de realizar la etapa de inversion
en los proyectos, se cuentan con los recursos financieros para llevar a su ejecucion el proyecto. (pag.
29)

Una vez identificada la idea del proyecto de inversion a estudiar, se inicia la identificacion del plan

de negocios menciona (Dickson Balanko, 2008) precisando los siguientes temas:

e Titulo: correspondiente al objetivo fundamental propuesto en la investigacion realizada.

¢ Planteamiento del problema: plantear un problema es exponer o0 proponer temas, preguntas,
dificultades o aspectos que pueden ayudar a la solucién del mismo, que generalmente responde
a la identificacion de una necesidad.

e Formulacion del problema: enunciar en forma precisa y concreta los elementos o contenidos
del problema.

o Obijetivos: concluye con los propoésitos trazados para la consecucion de un resultado final en la
realizacion del plan de negocios, se clasifican segun el alcance en especificos o genéricos, un
objetivo bien formulado es aquel que logra trasmitir lo que realmente intenta realizar o alcanzar
el proyecto.

¢ Obijetivo general: engloba todo el conjunto de metas. ¢Logros y fines del plan de negocios,
responde a las siguientes preguntas, que? ;Como? ¢Para qué? Se va realizar la idea del proyecto
de inversion.

o Obijetivos Especificos: Es la extension resolviendo las preguntas del objetivo general.

e Justificacion: Es la conveniencia profesional, social o econémica del plan econdémico a
realizar.

e Hipotesis: Son supuestos, interrogantes o predicciones.

e Delimitacion: producto del estudio del mercado, en donde se puede definir con exactitud, cual
es el segmento del mercado a tender, mediante que canales y a partir de cuando.

e Bases Metodoldgicas: Hace referencia a la breve explicacion detallada sobre las fuentes de

informacién primaria y secundaria que fueron utilizadas en el estudio del plan de negocios.
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En esta etapa de investigacion, es conveniente hacer claridad sobre aspectos como el nicho de
mercado a tender, la demanda insatisfecha, la oferta actual y proyectada.

Es importante tener claridad sobre las diferentes posibilidades del tamafio y localizacion del
proyecto; identificacion y seleccidn del proceso productivo que mas se ajustan al plan de
negocio y sus condiciones econdémicas; cual sera la estructura organizativa que mas conviene
al proyecto; realizar el estudio financiero y econémico del mismo, estudiar el marco legal que
mas se juste y conocer el proceso para la construccion de la sociedad; la inclusion de los anexos
y la bibliografia que facilite la comprension del proyecto; y la estipulacién del cronograma de
actividades a desarrollar en la etapa de ejecucion y puesta en marcha del proyecto.

e Estudio de pre factibilidad: En esta etapa se perfecciona los aspectos de mercado, técnicos,
financieros, institucionales, administrativos y a los ambientales. Los estudios de pre factibilidad
se utilizan como instrumento de negociacion con las instituciones financieras o con
inversionistas potenciales.

¢ Estudio de Factibilidad: La decision de pasar de la etapa anterior, al estudio de factibilidad,
debe ser tomada por los interesados en el proyecto pues su elaboracion, implica gastos
financieros y derroche de tiempo. En esta etapa se puede abandonar el plan de negocio por no
ser viable o conveniente, o, por lo contrario, mejorarlo, elaborando un disefio definitivo,
teniendo en cuenta las sugerencias y modificaciones que propongan las posibles fuentes de
financiamiento del proyecto.

e Cronograma de ejecucion: Una vez definido en su totalidad en el plan de negocio, se elabora

el cronograma de ejecucion de todas las actividades necesarias para la realizacion del proyecto.

Se describe una serie de temas a desarrollar para obtener un plan de negocios exitoso, se detalla
cada uno de ellos, siendo los més esenciales desde el inicio, con la idea de estudio, métodos de
investigacion, etapas a desarrollar: estudio de mercado, seguido de estudio técnico - administrativo
y un estudio financiero, el cual determina la factibilidad y viabilidad del proyecto de inversion,
finalmente el autor proponer un cronograma de ejecucién con todos los temas desarrollados

Ilevandolos a la préactica.

Estudio de Mercado

Menciona (Thompson, 2017) que el estudio de mercado:
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Es una de las funciones de la mercadotecnia que se encarga de obtener y proveer datos e informacion
para la toma de decisiones relacionadas con la practica de la mercadotecnia, por ejemplo, dando a
conocer qué necesidades o deseos existen en un determinado mercado, quiénes son o pueden ser los
consumidores o clientes potenciales, cuéles son sus caracteristicas (qué hacen, dénde compran,
porgué, dénde estan localizados, cuéles son sus ingresos, etc...), cual es su grado de predisposicion

para satisfacer sus necesidades o deseos, entre otros.

Se recopila la informacion de los talleres artesanales que conocen y utilizan el contenedor de punto
fijo, mediante encuesta, la misma que contiene preguntas que ayudan a la descripcion de
caracteristicas del producto y modelos que se va producir y comercializar en la ciudad de Quito.

Estudio Técnico
Segun detalla (Martinez, EIKin, Alviz, & Acevedo, 2010):

El estudio técnico de un proyecto de inversion consiste en disefiar la funcion de produccién optima,
gue mejor utilice los recursos disponibles para obtener el producto deseado, sea este bien o servicio,
en el estudio técnico se pretende resolver las preguntas referentes a donde, cuando, cuanto, cémo y
con que producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico operativo de un proyecto comprende

todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto.
Obijetivos del estudio técnico

o Verificar la disponibilidad técnica de fabricacion del producto que se pretende crear.
e Determinar el tamafio Optimo, la localizacion optima, los equipos y las instalaciones

requeridas para realizar la produccion.

Anadlisis y determinacién del tamafio 6ptimo del proyecto, en este elemento del estudio se cuantifica
la capacidad de produccién y todos los requisitos que sean necesarios para el desarrollo del bien por
ello se debe tomar en cuenta la demanda y de esta manera determinar las proporciones necesarias
para satisfacer a esa demanda, se considera optimo cuando opera con los menores costos totales o
la méaxima rentabilidad econdémica, otros indicadores son : el monto de inversién, monto de

ocupacion efectiva de mano de obra o algun otro efecto en la economia.
Estudio econémico - financiero

Segun (OBS Business School, 2016) dice que:
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Una de las fases mas importantes antes de comenzar cualquier proyecto, con independencia de
cuéles sean sus caracteristicas, es realizar un estudio de viabilidad, con el propdsito de analizar si
su puesta en marcha es factible o no. Sin embargo, la eficacia del estudio dependera de si se han
tenido en cuenta todos los factores que intervienen en el proceso y que pueden suponer un grave
riesgo para el éxito del mismo. La puesta en marcha de cualquier proyecto debe ir precedida de un

analisis exhaustivo de:

El entorno en el que se asienta la empresa, a fin de conocer su situacion.

o El mercado al que se dirige, para conocer sus caracteristicas concretas.

o Las caracteristicas técnicas que hacen falta para llevarlo a cabo.

e Los recursos administrativos que hay que tener presente para su puesta en marcha.
e Los requisitos legales que hay que cumplir para que el proyecto se ejecute.

o Loa gastos econdmicos que conlleva poner en funcionamiento el proyecto.

El estudio econdmico del proyecto es, por tanto, uno de los pasos claves para identificar la viabilidad
de un proyecto, pero no es el Unico. Un estudio que s6lo se base en el aspecto econémico, sera
incompleto y, por tanto, su viabilidad no sera fiable.

Elementos claves del estudio econémico

El fin ultimo de este estudio es analizar las necesidades de tipo econdmico y financiero que precisa
la puesta en marcha del proyecto, con el propdsito de ayudara a valorar si es rentable, o no,

emprender el nuevo proyecto. Se trata, pues, de conocer:

e Lainversién econdmica necesaria y como se va a financiar.
o Estimar los costos y gastos que va a suponer la puesta en marcha del proyecto
e Valorar los posibles ingresos para realizar un calculo aproximado de los beneficios que

puede dar el proyecto.
Por lo tanto, para realizar este estudio econémico, es preciso estructurarlo atendiendo a estos cuatro
elementos:
1. Las inversiones

En todo proyecto existen tres tipos de inversiones, cuya suma proporcionard el total de inversiones

necesario para poner en marcha el proyecto.
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Inversiones en Activos fijos. Son aquellas destinadas a recursos de tipo tangible, como la
maquinaria o el mobiliario preciso, o intangible, es decir, que no se pueden “tocar”, como
los estudios, las relaciones con los proveedores, derechos y permisos.

Inversiones en Capital de trabajo o activos circulantes. Se trata de determinar los
recursos necesarios para poner en funcionamiento el proyecto (materias primas, mano de
obra, etc.). Para calcular este capital de trabajo, es preciso restar alos activos
corrientes que ya posee la empresa para poner en marcha el proyecto (capital disponible
en efectivo 0 no, materias primas, repuestos y productos), los pasivos o deudas por pagar a
proveedores. También hay que tener en cuenta cuales son las fuentes de financiacién del
proyecto y en qué medida lo van a financiar, si se posee capital, existen inversores, se va a
pedir un crédito a los bancos o si la financiacion va a ser mixta, combinando dos o mas
fuentes de financiacion.

Gastos previos preoperatorios, es decir, aquellos destinados a la realizacion de estudios,
captacion de capital, y la realizacion de disefios y planes, previos a la puesta en marcha del

proyecto.

Es conveniente realizar un calendario de inversiones para llevar un control de las mismas durante

la evaluacion del proyecto

2. Los gastos totales

Son los gastos totales que va a suponer el proyecto. Para obtener este resultado es preciso analizar:

Los gastos de administracién y ventas, donde se engloban los gastos derivados de la
remuneracion del personal, depreciaciones, etc.

Los gastos financieros, aquellos gastos correspondientes a los intereses de las obligaciones
financieras.

Los gastos de fabricacion y comercializacion, serian aquellos gastos derivados de facturas

de luz, combustibles, impuestos, repuestos, etc.

3. Los costos

Se trata de los costos de produccion, dentro de los que se encuentran las materias primas, materiales

Yy recursos necesarios para crear el producto o dar el servicio. Estos costos se pueden clasificar en

funcion de su valor, como variables o fijos.
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4. Ingresos

Por otro lado, en el estudio econémico, ademas de los gastos, hay que realizar una valoracion del
dinero que se estima se puede recaudar gracias a la venta del producto o servicio realizado y de
otros tipos de ingresos que puedan beneficiar la rentabilidad del proyecto.

Matriz FODA
Segun (La Economia, 2016) menciona que el analisis FODA:

Consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican
la situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion externa; es decir, las oportunidades
y amenazas. También es una herramienta que puede considerarse sencilla y permite obtener una
perspectiva general de la situacion estratégica de una organizacién determinada, el analisis FODA
estima el hecho que una estrategia tiene que lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna
de la organizacion y su situacion de caracter externo; es decir, las oportunidades y amenazas.
Identificar las fortalezas y debilidades

Una fortaleza de la organizacién es alguna funcién que ésta realiza de manera correcta, como son
ciertas habilidades y capacidades del personal con atributos psicolégicos y su evidencia de
competencias. Otro aspecto identificado como una fortaleza son los recursos considerados valiosos
y la misma capacidad competitiva de la organizacién, como un logro que brinda la organizacion y
una situacién favorable en el medio social. Una debilidad de una organizacién se define como un
factor considerado vulnerable en cuanto a su organizacion o simplemente una actividad que la
empresa realiza en forma deficiente, colocandola en una situacion considerada débil.

Identificar oportunidades y amenazas.

Las oportunidades constituyen aquellas fuerzas ambientales de caracter externo no controlables por
la organizacion, pero que representan elementos potenciales de crecimiento o mejoria. La
oportunidad en el medio es un factor de gran importancia que permite de alguna manera moldear
las estrategias de las organizaciones. Las amenazas son lo contrario de lo anterior, y representan la
suma de las fuerzas ambientales no controlables por la organizacion, pero representan fuerzas o
aspectos negativos y problemas potenciales. Las oportunidades y amenazas no sélo pueden influir

en la atractividad del estado de una organizacion.

GRAFICO 3 Matriz FODA
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Fortalezas Oportunidades

FODA

Debilidades Amenazas

Fuente: (La Economia, 2016)

Matriz PEST
Segun (Martin, 2017) menciona que la matriz PEST.

Es un instrumento que facilita la investigacion y que ayuda a las compafiias a definir su entorno,
analizando una serie de factores cuyas iniciales son las que le dan el nombre. Se trata de los
factores politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos. En algunos casos, se han afiadido otros dos
factores, los ecolégicos y los legales, aunque es muy comun que se integren en alguna de las
variables anteriores si asi lo requieren las caracteristicas del proyecto de la organizacion. Incluso
hay algunos estudios que suman otro mas, el de la industria, debido al peso que este &ambito puede
tener en el resultado del analisis, generando las siglas PEST.

Esta herramienta, que se puede aplicar a numerosos casos, facilita la descripcién en detalle del
contexto en el que operara la organizacion. y ayuda a comprender el crecimiento o declive de un
mercado, las dificultades y retos que puede presentar, asi como a orientar la direccion y la posicién
del negocio de forma sencilla, sistematica y pautada.

La puesta en marcha de una empresa o de una nueva unidad de negocio requiere de un conocimiento
detallado del contexto en el que se va a desenvolver. Existen numerosos factores externos que
condicionaran su funcionamiento, de ahi que el anlisis del entorno sea la clave para conocer las

tendencias futuras y definir con antelacion la estrategia empresarial a seguir. Un instrumento de
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gran utilidad para cumplir con este objetivo es la matriz PEST o PESTEL, que permite realizar una
investigacion pormenorizada de los asuntos que mas influiran en el desarrollo de su actividad o del
proyecto que se quiere impulsar.

Esta herramienta permite prever tendencias en el futuro a corto y mediano plazo, ofreciendo a la
organizacion un margen de accién mas amplio y mejorando su capacidad para adaptarse a los
cambios que se anticipan. También les facilita los criterios objetivos para definir su posicién
estratégica y aporta informacion para aprovechar las oportunidades que se presentan en
determinados mercados. Y esto se logra a través de la descripcion de una serie de variables que

daran pistas sobre el comportamiento del entorno en el futuro.

Marketing
Segun (Kotler & Lane, 2012) El marketing se trata de identificar y satisfacer las necesidades

humanas y sociales.

Una de las mejores y mas cortas definiciones de marketing es satisfacer las necesidades de manera
rentable. La clave para lograr los objetivos organizacionales es mas eficiente que la competencia al

crear, entregar y comunicar un valor superior a los mercados objetivos. (pag. 5)

El marketing identifica las necesidades de consumidor a fin de satisfacerlas, con las mejores
técnicas y estrategias mas adecuadas para aplicar en beneficio tanto de la oferta como para la

demanda.
La importancia del marketing
Segun (Kotler & Lane, 2012) menciona que el marketing

Desempefia un rol fundamental al enfrenta esos desafios. Las finanzas, la gestion de operaciones,
la contabilidad y otras funciones empresariales realmente no tendrian relevancia sin la suficiente

demanda para los productos y servicios de la empresa para que esta pueda tener beneficio. (pag. 5)

Estrategia
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Segun (Fred, 2013) define que: “ La estrategia es un medio por el cual se logra los objetivos a largo

plazo, las estrategias incluye la expansion geografica, proveedores, el desarrollo de productos

reduccion y si es necesario union de empresas” (pag. 11)

Tipo de estratégias

Segun (Espinosa, 2014) menciona el tipo de estratégias que son:

>

Calidad

Marketing MIX: en este punto se tomar las decisiones estratégicas sobre las famosas 4Ps
del marketing: producto, precio, distribucion y comunicacién. Las 4Ps han de trabajar
conjuntamente y han de ser coherentes entre si.

Producto: El producto es la variable por excelencia del marketing mix ya que engloba tanto
a los bienes como a los servicios que comercializa una empresa. Es el medio por el cual se
satisfacen las necesidades de los consumidores. Por tanto, el producto debe centrarse en
resolver dichas necesidades y no en sus caracteristicas tal y como se hacia afios atréas.
Precio: son los ingresos de una empresa. Antes de fijar los precios de nuestros productos
debemos estudiar ciertos aspectos como el consumidor, mercado, costes, competencia, etc.
En Gltima instancia es el consumidor quien dictaminara si hemos fijado correctamente el
precio, puesto que comparara el valor recibido del producto adquirido, frente al precio que
ha desembolsado por él.

Plaza: En términos generales la distribucion consiste en un conjunto de tareas o actividades
necesarias para trasladar el producto acabado hasta los diferentes puntos de venta. La
distribucion juega un papel clave en la gestion comercial de cualquier compafiia.
Promocién: Gracias a la comunicacion las empresas pueden dar a conocer, como Sus
productos pueden satisfacer las necesidades de su publico objetivo. Podemos encontrar

diferentes herramientas de comunicacion.

La calidad segin (Evans & Lindsay, 2015) brinda varios objetivos diferentes en este caso los

autores lo simplifican en nueve puntos diferentes:

e Perfeccion.

e Consistencia.

e Eliminacion del desperdicio.

e Velocidad de entrega.
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e Cumplimiento de las politicas y procedimientos.
e Proporcionar un buen producto usable.

e Hacerlo bien la primera vez.

Segun menciona (Neira, 2012) la satisfaccion total del cliente son: los controles de calidad deben
asegurar la entrega de productos o servicios con “los niveles de exigencia que se marquen
inmediatamente, sean requeridos por los clientes o estén especificados en la normativa

correspondiente; para ello existen normas internacionales de calidad ““ (pag. 102).

Produccion
Funciones de la produccion
Segun (Jacobs & Chase, 2014) la produccion

Es el proceso mediante el cual se elabora bienes y servicios. La direccién de la produccion se refiere
a latoma de decisiones relacionadas con procesos de produccion, de modo que los bienes o servicios
resultantes se produzca de acuerdo con las especificaciones, en las cantidades y fechas de demanda
a un costo minimo. (pag. 39)

Segln (Kotler & Lane, 2012) “Sostiene que los consumidores prefieren los productos que son

ampliamente disponible y de bajo precio” (pag. 18)

Los consumidores hoy en dia no solo buscan productos para satisfacer sus necesidades, sino que
tengan bajo costo y convenientes en todos los aspectos.

Producto

Menciona (Kotler & Lane, 2012) un “producto nuevo o mejorado no necesariamente sera exitoso
a menos que su precio, distribucion, publicidad y ventas sean llevados de manera adecuada”. (pag.
18)

Los productos nuevos al entrar a participar en un mercado en competencia, por lo tanto, para
asegurar su éxito las empresas deben: primero asegurar un lanzamiento exitoso con publicidad en
la que se comunique un concepto diferente a la que existe, beneficios que los usuarios esperan
encontrar en este tipo de producto, y asegurar que el producto impacte en los principales usuarios.

Adicional asegurar que el producto esté disponible en los principales puntos de venta donde se
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encuentran sus consumidores, esto solo lo logra con una fuerza de venta aguerrida y distribucion

impecable.
Punto fijo es para vidrio templado el cual es utilizado como soporte entre la base y el vidrio.

Punto fijo o Glass Fix

Segun (Glass Fix: Soluciones Avanzadas para Vidrios, 2015) el punto fijo:

Es un contenedor de acero inoxidable que sirve de soporte y agarradera para vidrio templado, sujeta

fuertemente con un sistema de sellado de perno al vidrio templado el cual debe poseer las aperturas

necesarias para que ingrese el contenedor punto fijo y se sujete al vidrio desde la base del mismo.

Uso del punto fijo o Glass fix

Segun (Importadores Glassercom, 2015) El uso del contenedor punto fijo para vidrio templado:

Es muy amplio pude empezar su uso desde sujetador de mamparas y divisiones de vidrio templado,

se utiliza para pasamanos de acero y vidrio, puertas corredizas los perfiles de aluminio se juntan

con el vidrio para formar exclusivas mamparas divisorias de vidrio. Ideales para espacios que

pretenden mantenerse sobrios y elegantes, agarraderas de puertas de vidrio templado y agarraderas

de espejos, su uso por su modelo elegante de acero inoxidable es amplio en variedad y se puede

realizar varios tipos de modelos a partir del punto fijo y su uso en vidrio.

Vidrio templado

Segun (Glass Fix: Soluciones Avanzadas para Vidrios, 2015) define que:

El vidrio templado es uno de los Ilamados cristales seguros. Se utiliza en todos aquellos montajes

en los que el cristal supone un peligro potencial al romperse El vidrio templado es mucho mas fuerte

y duro que el vidrio normal, en torno a cuatro o cinco veces mas duro, y no se rompe en formas

puntiagudas cuando se quiebra. En la fabricacion del vidrio templado se somete a un calentamiento

muy alto y un enfriamiento rapido posterior. El vidrio templado, a pesar de ser mas duro que el

vidrio normal, es muy fragil. Es decir, es muy duro, pero tiene muy poca elasticidad. Esto hace que

cuando se fractura se rompe en pequefios trozos de forma relativamente redondeada. Se elimina asi

el peligro de las formas afiladas y puntiagudas que son potencialmente mas peligrosas. Debido a

esta forma de romperse y a su alta dureza el vidrio templado se considera como un vidrio seguro.

Acero inoxidable

Menciona (Diamant Building, 2015) que:
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El acero inoxidable es la aleacion de hierro con un contenido de cromo > 10,5% y de carbono <
1,2% necesario para asegurar una capa protectora superficial autor generable (capa pasiva) que

proporcione la resistencia a la corrosion.

e Este material es extremadamente sélido y resistente a altas temperaturas lo que le proporciona

un rendimiento 6ptimo en condiciones quimicas y medioambientales graves.

e Fundicion: Los materiales recuperados se funden en un horno. Este proceso lo determina el
nivel de pureza necesario para las aplicaciones a las que se destinard esta materia prima
secundaria. El acero inoxidable fundido se vierte en moldes y se moldea en forma de lingotes o
blogues. Més tarde, se pueden transformar en planchas planas que se utilizan para fabricar

nuevos productos.

Teoria de ofertay demanda

Segun (Allen & Meyer, 2012) es:
En un sistema de libre empresa, el precio de un producto se determina en el mercado. Los
vendedores quieren vender al precio mas alto posible, y los compradores quieren comprar
al precio méas bajo posible. Los clientes deciden lo que estan dispuestos a pagar por un

producto o servicio. (pag. 7)
De igual forma dice (Allen & Meyer, 2012) en otra pagina de su libro:

La cantidad de un bien o servicio que los productores estan dispuestos a suministrar se llama
oferta. Los productores estdn mas dispuestos a suministrar mas productos en mayores
cantidades cuando los precios son mas altos; asi, los precios de mercado incentivan la
produccidn de bienes y servicios. Los productores estan menos dispuestos a proceder de ese

modo cuando los precios son bajos (pag. 9).

El punto de equilibrio segun (Allen & Meyer, 2012) es “el punto en el cual los consumidores
compran la totalidad de un producto que se ofrece. En el punto de equilibrio no hay superavit ni
déficit”

Las empresas deben buscar ofertar sus productos de acuerdo a la demanda que exista en el mercado,
adicional debera encontrar la relacion costo beneficio para fijar sus precios y encontrar ese punto
de equilibrio en el que pueda entrar a competir con el resto de producto que ofrecen los principales

competidores del sector o mercado objetivo.
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MARCO METODOLOGICO

La investigacion es el conjunto de verdades y hechos de caracter técnico que se utilizan para la

busqueda de un objetivo en comun, como es la informacidn cientifica para la toma de decisiones.
Para realizar el seguimiento proceso investigativo se utiliza el siguiente método.

Método inductivo y deductivo segun (Bernal, 2010) menciona que: “Se basa en la logica y estudia
hechos particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo particular) e

inductivo en sentido contrario” (pag. 8)

La induccidn es un procedimiento mediante el cual se logra inferir cierta propiedad o relacion a
partir de hechos particulares, es decir, permite el transito de lo particular a lo general Su
complemento es de procedimiento deductivo, mediante el cual el investigador transita de

aseveraciones generales verdaderas a otras, 0 a caracteristicas del objeto.

Tipo de investigacion cientifica
Menciona (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010) La investigacion descriptiva “Busca
especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fendmeno que se

analice”. Describe tendencias de un grupo o poblacion (pag. 80)

La investigacion exploratoria “tiene como principal objetivo ofrecer una comprension inicial del
problema a tratar. Esta fase permite definir el problema de una manera mas precisa, a través de la
cual se plantea diferentes hipétesis que orientan el desarrollo de posteriores investigaciones”

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010) investigacién comercial: técnicas e instrumentos.
Enfoque de la investigacion

Segun (Herrera, 2008) el enfoque cuantitativo y cualitativo: “Se adquiere conocimientos
fundamentales con el modelo méas adecuado que permita conocer la realidad de una manera mas

imparcial, ya que se recopilan y analizan datos mas relevantes con conceptos y variables.” (pag. 4)

Se utiliza el enfoque cuantitativo en proyecto de investigacion utilizando como herramienta la
encuesta con preguntas relacionadas con la utilizacion, valor, frecuencia, lugar de adquisicion,

recopilando varias caracteristicas que ayuden a identificar la necesidad de la demanda insatisfecha.
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Teniendo informacion de modelos y caracteristicas importantes que identifican de mejor manera

la factibilidad del proyecto de investigacion y la satisfaccion de los consumidores.

Recoleccion de datos
La recoleccion de datos segin (Malhotra, 2009) implica “contar con personal o un equipo
tecnoldgico que opere ya sea en el campo, como en el caso de las encuestas personales, desde una

oficina por teléfono, por correo, o electronicamente” (pag. 11)

Se requiere un estudio de mercado que permita evidenciar la situacién actual que viven los
distribuidores de punto fijo como los maestros de los pequefios talleres de vidrio templado, por

ello, es necesario recurrir a las siguientes fuentes de informacion.

Fuentes Primarias
Segun (Hernandez, Fernadndez, & Baptista, 2010) Son aquellas que proporcionan “datos de primera

mano, pues se trata de documentos que incluyen los resultados de los estudios correspondientes”.

(pag. 50)

Por esta razén se utiliza una encuesta que permite recopilar la informacién, esta encuesta se la
aplicada a los distribuidores de punto fijo y los maestros de los pequefios talleres de vidrio
templado. Con esta encuesta se espera obtener informacion que permita dar mayor claridad y
descubrir cuales son las principales oportunidades que tiene este mercado de talleres de vidrio
templado.

Para validad la encuesta se utiliza la herramienta alfa de Alfa de cronbrach segun (Teran, 2008) es

uno de los coeficientes mas comunes

Que se orienta hacia la consistencia interna de una prueba. Usa de la correlacion promedio entre los
items de una prueba si estos estan estandarizados con una desviacion estandar de uno, o en la

covarianza promedio entre los items de una escala, si los items no estan estandarizados.

El coeficiente alfa de cronbach puede tomar valores entre 0 y 1 donde 0 significa confiabilidad nula

y 1 representa confiabilidad total.

Esta técnica supone que los items estan correlacionados positivamente unos con otros pues miden
en cierto grado una entidad en comin. De no ser asi, no hay razén para creer que puedan estar
correlacionados con otros items que pudiesen ser seleccionados, por lo que podria haber una

relacion entre la prueba y otra similar.
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La herramienta alfa de cronbach puede ser interpretada de dos maneras diferentes:

a) Puede referirse a una correlacion entre la prueba que se tiene y otra que pudiese ser
elaborada a partir del universo de items que mide la caracteristica en cuestion.

b) Se puede considerar alfa como el cuadrado de la correlacion entre los resultados obtenidos
por una persona en una escala en particular (puntaje observado) y los puntajes que se
obtendrian si se contestaran todos los items disponibles en el universo (puntaje verdadero)

Esta medida se entiende como un coeficiente de correlacion con un rango de cero hasta uno.
Los valores negativos resultan cuando los items no se relacionan de manera positiva entre ellos,
lo que conduce a la violacion del modelo de confiabilidad. (Esto puede suceder en algunos casos
si la escala ha sido elaborada con items que se orientan en diferentes direcciones respecto al
constructo, por lo que antes de proceder al andlisis de confiabilidad se recomienda que se

recodifiquen o re direccionen las respuestas ofrecidas por el sujeto.

El valor a depender tanto del largo (extension) de la prueba y la correlacion de los items que
constituyen la prueba. Se puede obtener un coeficiente de confiabilidad alto, aunque el
promedio de correlacion entre los items sea pequefio.

GRAFICO 4 Alfa de cronbrach

METODO COEFICIENTE ALFA DE CRONBACH No.De | 1 [ [m | | v |wvi|vi|vm| x| x
Expertos - -
Xi Xi Xi Xi Xi Xi Xi Xi Xi Xi
1 2 5 4 4 2 1 3
2 1 1 1 3 3 2 3 1 2
K ES-E 3 3 1 1 1 4 2 | a
=—— 1 — — 4 4 2 1] a
K-1 57 5 5 3
6 4 |-
DD"[‘E. IXi 19 5 5 5 10 8 7 10 11 9
k: Es el ndmero de items. 3Xi"2 | 71 | 25 | 17 | 17 | 30 | 26 | 21 | 30 | 31 | 29
2 B B . sin2 |2,167|4,167|2,567|2,567|2,667| 3,067|2,567 | 2,667|2,167 | 3,100
L5; Sumatoria de varianzas de los items. 757 27,700
5ta2 Varianza de la suma de los items 5t 102,367
K 10
@ Coeficiente de Alfa de cronbach @ 0812 | s1,22% [N Vandscenoel]

Fuente: (Teran, 2008)

Fuentes Secundarias

Se denomina (Del Cid, Méndez, & Sandoval, 2011) como fuentes secundarias a la “informacion
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obtenida de datos generados con anterioridad, es decir, no se llega directamente a los hechos, sino

que se les estudia a través de lo que otros han escrito”. (pag. 69)

Es la informacion que ya existe acerca del objeto a estudiar, informacion que se puede encontrar
en revistas o prensa. Por ello que se aborda informacion de estudios que se hayan realizado sobre
la elaboracion de punto fijo para vidrio templado.

El estudio de mercado permite tener un mejor entendimiento de cual es la situacion actual del

mercado de distribucion de punto fijo que tiene la ciudad de Quito.

Las técnicas de mercado se basan en soportes cuantitativos, el método mas utilizado ha sido la
encuesta y su objetivo es reflejar a través de una muestra estadisticamente representativa la realidad

que sostiene un mercado.
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CAPITULO I
1.1. Anélisis Interno
Se realiza un analisis interno del plan de negocios “Comercializadora y productora de contenedores
de punto fijo en la ciudad de Quito”, y para ello se utiliza la herramienta de diagnostico FODA.

Segun (La Economia, 2016) menciona que el analisis FODA:

Consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican
la situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion externa; es decir, las oportunidades
y amenazas. También es una herramienta que puede considerarse sencilla y permite obtener una

perspectiva general de la situacion estratégica de una organizacion determinada.

TABLA 1 Matriz FODA

FORTALEZAS DEEILIDADES

“5 *Produccion de calidad, en bhase a proveedores y|
Ct()g"’ 05 materia prima garantizadas.
@?ﬁ *Desarrollo del plan de negocio (Estudios. del*mtroduccion al mercade (Emprendimiento).
mercado, técnico y financiero). * Recursos tecnologicos limitados.
*Aceptacion del 87% en la utilizacion del
producto, de acuerdo al estudio de mercado.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
O oo * Gran Posicionamiento de | Tecmatriz
}C‘ ?33 * Alta frecuencia de consumo de punto fijo. -a.n ci51c10n Frto ce marca. seaz.
+ {ﬁ, . .. * Distribuidores locales (Competencia).
No existe produccién local. . ] .
'@j’ * Inestabiidad economica v politica del actual

* Desarrollo de la industria Metal-Hierro. .
gobierno.

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Se analizan los factores internos (fortalezas, debilidades) y factores externos (oportunidades,
amenazas) que ayudan a identificar los aspectos que afectan y favorecen al desarrollo, crecimiento

y permanencia del proyecto propuesto.



1.2. Andlisis Externo

TABLA 2 Matriz PEST
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MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO (PEST)

CAPACIDADES OPORTUNIDAD AMENAZA
FACTOR POLITICO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Desarrollo de la industria metal-hierro X
Nuevos impuestos, Aumento en el costos X
Cambios en la legislacion, nueves reglamentos. X
FACTORECONOMICO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Crecimiento del PIB, Aumento de capital en el sector X
Produccion de punto fijo local. X
Inflacion, Dificultad para obtener la MP X
FACTOR SOCIAL ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Alta frecuencia de uso de punto fijo. X
Dizminmcion del desempleo, Nuevos clientes potenciales X
Sector social especifico, Clientes mds exigentes X
FACTOR TECNOLOGICO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Redes sociales, Propagacion de la marca X
Produccion de calidad en base a proveedorss y materia prima garantizada. X
Innovacion constante de equipos, Menor competitividad ante la competencia X
Equipos importados, Elevados costos para la compra X

Elaborado por: Mayra Maritza Bazurto Varela
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En el presente proyecto se realiza un anélisis externo utilizando la matriz PEST, analizando
aspectos politicos, econdémico, social y tecnoldgico que influyen en directamente al desarrollo y
crecimiento para el proyecto de investigacion de produccién y comercializacion de contenedores

de puntos fijos en la ciudad de Quito.

1.3. Estudio de Mercado

1.3.1. Investigacion de mercados
Se realiza el estudio de mercado enfondo a diversos componentes que son:

e Clientes (Grupo objetivo)
e Competidores (Mayor competidor)

e Distribuidores

Para tener un mejor conocimiento de la produccién y comercializacion de punto fijo se estudia los
aspectos con el fin de garantizar una excelente de toma de decisiones para poner en marcha el

proyecto.

1) Losclientes: Son los que compraran el producto, por ello se necesita conocer los diferentes
modelos de punto fijo que adquirir, ¢cual es el precio que aspiran pagar? ¢;qué beneficios
se les puede ofrecer para llegar a captar sus requerimientos?, todo esto determine que la
demanda actual y la demanda insatisfecha.

2) Loscompetidores: Es importante saber a qué se enfrenta el proyecto, que cosas los actuales
competidores de punto fijo no estan haciendo que este proyecto pueda ofrecer, para de esta
manera fidelizar un mayor porcentaje de clientes.

3) Los distribuidores: ¢qué estan haciendo? ¢cudl es la situacion actual de ellos? ;que estan

ofreciéndoles a los maestros artesanos de la ciudad de Quito?

Todo esto permite conocer la situacion actual del mercado, donde estd, el mercado al cual esta

dirigido y que pasa si entra a competir una empresa que produzca y distribuya punto fijo en Quito.
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1.3.2. Fuentes de Informacion

Como fuente de informacion se considera a los maestros artesanos de la ciudad de Quito, ya que
ellos hoy en dia conocen a mayor profundidad la problematica que representa; el no tener una alta

oferta de punto fijo.

1.3.3. Encuesta

La encuesta permite recopilar la informacion, esta encuesta es aplicada a los distribuidores de punto
fijo y los maestros de los pequefios talleres de vidrio templado. Con esta encuesta se obtiene
informacion que permite dar mayor claridad y descubrir cuéles son las principales oportunidades
que tiene este mercado de talleres de vidrio templado. La estructura de la encuesta se la visualiza

en el Anexo N° 1.

1.3.4. Muestreo
1.3.4.1. Tamafio de la muestra y segmentacion

Se describe en la Tabla 3, la poblacion econémica del sector, seguido de la poblacion dedicada a
la fabricacion de productos de hierro y acero, dato extraido de (Ecuador, Instituto Nacional de
Estadisticas y censos (INEC), 2016), seguido por el calculo de la muestra y la segmentacion de la
poblacién objetiva.

TABLA 3 Muestreo

Poblacion Econdmicamente Activa Sector - Quito 14366
Establecimientos (talleres de hierroy acero) - INEC 2016 3811
FORMULA - CALCULO DE LA MUESTRA
Z =g NS
e

NE= + Z2pqg

CALCULO DE LA MUESTRA

Margen de error 5%

Nivel de confianza 95%

Establecimientos (talleres de hierro y acero) 3811

Tamafio de muestra 350
DETERMINACION Y SEGMENTACION DE LA POBLACION OBJETIVO

¢A quién se solicita informacién? Maestros artesanos de aluminio y vidrio

éAlcance? Quito (Norte - Centro -Sur)

éTiempo? 3 semanas

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y censos (INEC), 2016)
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1.4. Alfa de cronbach
Segun (Teran, 2008) es uno de los coeficientes mas comunes

Que se orienta hacia la consistencia interna de una prueba. Usa de la correlacion promedio entre los
items de una prueba si estos estdn estandarizados con una desviacion estandar de uno, o en la

covarianza promedio entre los items de una escala, si los items no estan estandarizados.

El coeficiente alfa de cronbach puede tomar valores entre 0 y 1 donde 0 significa confiabilidad

nula y 1 representa confiabilidad total.

| METODO COEFICIENTE ALFA DE CRONBACH

Sl-F
K=——r- |l ——5
K—-1 ST
Donde:
k: Es el nimero de items.
553 Sumatoria de varianzas de los items.
St~z Varianza de la suma de los items
o Coeficiente de Alfa de cronbach
GRAFICO 5 Alfa de cronbach
MNo. De | Il 11 v v Vi Vi Vi X X
Expertos : " : : : " : : : "
X Xi Xi Xi X Xi Xi Xi Xi Xi
1 2 3 4 4 4 4 4 2 1 3
2 1 1 1 3 3 2 3 1 2
3 3 1 1 4 2 4
4 L1 2 1 4
5 3 3
6 a |-
X 19 3 5 3 10 8 7 10 11 9
IXin2 Fal 25 17 17 30 26 21 30 31 29
sin2 | 2,167|4,167|2,567| 2,567 | 2,667 3,067 2,567 2,667| 2,167 2,100
z52 27,700
53 102,967
K 10
@ 0812 [ s1,00% [ Valdadnox ]

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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Se utiliza la herramienta de alfa de conbach para validar la encuesta realizada a los talleres de
artesanos que utilizan punto fijo para la instalacion de vidrio templado, la herramienta se aplica
para tabulacion de cada pregunta del 1 al 5 donde: 5 es el maximo porcentaje de las respuestas a
esa opcion y 1 el minimo porcentaje de las respuestas a esa opcion, se utiliza la informacion
obtenida despejando la formula que se observa en el grafico N° 5, el mismo que se da como
resultado. 0.812 siendo 81.22%, es una validacién positiva y confiable al realizar dicha encuesta.

1.5.Levantamiento de informacion

A continuacion, se detalla la tabulacion de la recopilacion de datos obtenidos en el estudio de

mercado que se realiza al grupo objetivo mediante la encuesta.
Pregunta 1

Se realiza la primera pregunta determinando la frecuencia de uso que tiene el punto fijo en los
talleres de vidrio templado de Quito, la misma que sirvié como filtro para realizar la encuesta, es
decir, solo son encuestados aquellos maestros de talleres de vidrio templado que en los Gltimos 15

dias utilizaron punto fijo.

TABLA 4 Cantidad de usuarios de vidrio templado

SI NO
312 38

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Al observar la tabla 4, la muestra consta de 350 encuestas de las cuales al realizar la primera
pregunta que es la frecuencia de uso del producto los talleres que no lo utilizan son 38 y los talleres
que si lo utilizan son 312, cantidad con la que se realizan el resto de preguntas de la encuesta

establecida para el proyecto.



TABLA 5 Frecuencia de Uso del Punto Fijo

. FRECUENCIA | FRECUENCIA
e wasll ABSOLUTA RELATIVA
HOY 15 5%
AYER 6 2%
;Cuando fue la iltima vez que utihzo punte |2 DIAS 20 6%
fijo? 5 DIAS 58 19%
§ DIAS 150 48%
15 DIAS 63 20%
TOTAL 312 100%

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 6 Frecuencia de Uso del Punto Fijo

¢Cuando fue la ultima vez que utilize punto fijo?

5% 2%

Coaw

6%

H”

¥ HOY

* AYER

¥ 2 DiAS

* 5 DIAS

¥ 8 DiAS

¥ 15 DiAsS

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Anélisis: Al observar en el grafico 6, representa el 48% de los maestros utilizan al menos una

vez en sus trabajos de vidrio templado el punto fijo en los Gltimos 8 dias, esto da la frecuencia

32

de uso del punto fijo en los talleres, con una frecuencia de utilizacion diaria, lo cual muestra

una oportunidad para el proyecto de produccion y comercializacion de punto fijo en la ciudad

de Quito ya que si existe frecuencia considerable y favorable para la produccion.
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Pregunta 2
TABLA 6 Conocimiento de Marcas de Punto Fijo

FERECUENCIA |FRECTENCIA

VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA

{Chué marcas de punto fijo conoce, asi nunca las haya TECMATRIZ

(%]
fasirg
(R

o 100%4
comprado para su venta’

TOTAL 312 100%

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 7 Conocimiento de Marcas de Punto Fijo

¢Qué marcas de punto fijo conoce, asi nunca las
haya comprado para su venta?

® TECMATRIZ

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Analisis: Al preguntar a los maestros artesanos de vidrio templado que marcas de punto fijo
conoce, el 100% de los entrevistados manifiestan que la Unica marca que conocen es Tecmatriz. la
unica empresa productora y comercializadora de puntos fijos ubicada en la ciudad de Guayaquil,
la cual se convierte en una posible oportunidad ya que es la Unica empresa y con ubicacion alejada
de la localizaciéon del proyecto de investigacion, esto muestra que existe espacio para nuevos

competidores en este mercado.
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Pregunta 3

TABLA 7 Proveedores Punto Fijo

FRECUENCIA | FEECUENCIA

VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
{ATRTX ) T1%
;Cuales son los proveedores de punto fijo que usted TECMA 2% 1%
. 2si les hay: do?
conoce, asi nunca les haya comprado SETECO 89 200
TOTAL 312 10024

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 8 Proveedores Punto Fijo

éCuales son los proveedores de punto fijo que usted
conoce, asi nunca les haya comprado?

¥ TECMATRIX

¥ SETECO

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Analisis: Al realizar la pregunta acerca de los proveedores, se posee in formacion acerca de la
competencia que se tiene al crear la empresa productora y comercializadora de contenedores de

punto fijo, la cual se convierte en una amenaza ya que el cliente tiene identificado ya las marcas
existentes en el mercado.



Pregunta 4

TABLA 8 Proveedor Actual Punto Fijo
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. FEECUENCIA | FRECUENCIA
VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
SETECO 281 00%%
(Quién es su proveedor actual de punto fijo7
METALMACHINE 31 10%
TOTAL 212 100240

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 9 Proveedor Actual Punto Fijo

Quién es su proveedor actual de punto fijo?

= SETECO
= METALMACHINE

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Anélisis: Como principal proveedor de punto fijo en la ciudad de Quito esta Seteco, este de forma
directa o indirecta es el proveedor actual del 90% de los maestros de talleres de vidrio templado.
Seteco un proveedor no frecuente en Quito, esto ayuda al desconocimiento de los usuarios de punto

fijo siendo una mayor posibilidad de cubrir la demanda insatisfecha que tiene Quito.

Pregunta 5
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TABLA 9 Razones de Compra Proveedor Actual Punto Fijo

, FRECUENCIA | FRECUENCIA
VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
Son productos de muy buena calidad 204 63%
Tienen el mejor precio 63 21%
{Por qué razon le compra a este proveedor?
Tienen varedad de modelos v tamafios 10 3%
Genetan confianza sus productos 33 11%
TOTAL 312 100%

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 10 Razones de Compra Proveedor Actual Punto Fijo

éPor qué razén le compra a este proveedor?

3% ® Son productos de muy

[v)
\11/’ buena calidad

21% = Tienen el mejor precio

® Tienen variedad de
modelos y tamafios

¥ Generan confianza sus
productos

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Anélisis: La principal razén de compra que generan los proveedores actuales de punto fijo entre
ellos Seteco es que el producto es de muy buena calidad, eso es lo que manifest6 el 65% de los
maestros artesanos de talleres de vidrio templado de la ciudad Quito. Para el proyecto es una
amenaza ya que el cliente conoce la calidad del producto y la marca ya existente y se debe tomar
mas atencion sobre la materia prima y el proceso de produccién son éptimos a la expectativa de
cada cliente.

Pregunta 6
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TABLA 10 Modelo de Punto Fijo Que Utiliza con Mayor Frecuencia

” FRECUENCIA | FRECUENCIA
TIPO VARIABLE ABSOLUTA | RELATIVA

Esquinero - conector regulable, de base Bectangular.

oy 229 13%
Para vidrio templado

Queé modelo de punto fijo acostumbra a comprar

. . ., . |Esquinero - conector regulable, de base Redonda. Para
con mayor frecuencia a la hora de utilizarlo en vidrio 4 gulable,

1 78 25%
templado? vidrio templado
Conector intermedio de 2 vidrios fijos. Para vidrio 5 N
templadao 204
TOTAL 312 100%0

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 11 Modelo de Punto Fijo que Utiliza con Mayor Frecuencia

¢Qué modelo de punto fijo acostumbra a comprar con
mayor frecuencia a la hora de utilizarlo en vidrio templado?

= Esquinero - conector
regulable, de base
Rectangular. Para vidrio
templado

® Esquinero - conector
regulable, de base
Redonda. Para vidrio
templado

® Conector intermedio de 2
vidrios fijos. Para vidrio
templado

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Andlisis: El modelo de punto fijo con mayor demanda es “conector regulable de base rectangular” pues el
73% de los maestros artesanos de talleres de vidrio templado menciona que es el modelo de punto fijo que
mas solicitan sus clientes a la hora de adquirir trabajos con vidrio templado. Se posee informacion sobre los
modelos de puntos fijos mas utilizados para poder desarrollar el plan de produccion, al tener claridad en el

modelo tiene mayor demanda para la produccién y ofrecer a su grupo objetivo.

Pregunta 7



TABLA 11 Precio del Punto Fijo

~ FRECTENCIA | FRECTUENCIA
VARIABLE ABSOLUTA EELATIVA
5 18.50 276 38%
A queé precio esta comprando el punto fijo 7 $ 19,80 33 11%%
5 16,20 3 1%a
TOTAL 312 100%0

1%

|

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 12 Precio del Punto Fijo

¢A qué precio esta comprando el punto fijo?

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

m $20,80
m $19,80
m $18,50
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Anélisis: Actualmente el 88% de los maestros artesanos de vidrio templado esta comprando el

punto fijo en $20.80, por lo que al poner en marcha el proyecto se debe revisar todos los costos de

produccién y logistica que permiten entrar a competir con precio igual o menor al que se esta
ofertando el producto actualmente.

Pregunta 8
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TABLA 12 Principales Problemas para Adquirir el Punto Fijo

. FRECUENCIA | FRECUENCLA
1 VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
No siempre hay todos los modelos 12 494
La falta de stock en algunos modelos 80 26%
iCuales son los pnncipales problemas que tiene
cuande necesita adquirir puntos fjos? Al no exstir el producto. cuando se hace el 218 200
Fi o
requerimiento el producto es mas caro de habitual
Ciertos modelos los tiene solo un proveedor v - 1%
esos modelos son caros - :
TOTAL 312 100%0

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 13 Principales Problemas para Adquirir el Punto Fijo

¢éCuales son los principales problemas que tiene cuando
necesita adquirir puntos fijos?

0% 4% = No siempre hay todos los modelos

= La falta de stock en algunos
modelos

m Al no existir el producto, cuando se
hace el requerimiento el producto
es mas caro de habitual

® Ciertos modelos los tiene solo un
proveedor y esos modelos son
caros

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Anélisis: EI 70% de los encuestados opinan que el precio es mas caro que el precio habitual y no
tiene disponibilidad inmediata del producto, este dato permite que el proyecto de investigacién
tenga un precio menor o igual al precio actual del mercado, esto lo logra, enfocando su produccién
en tipo de modelo con mayor demanda y ademas abaratando los costos de logistica que estos

representan a la hora de entregar el producto al usuario final.

Pregunta 9



TABLA 13 Intension de Compra
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. FRECUENCIA | FRECUENCIA
VARLABLE ABSOLUTA RELATIVA
Que sea de buena calidad LR 11%
;Qué beneficios quisiera que esta empresale  |Que vende al por menor 14 4%
proporcione a usted como maestro artesano para

que usted decida comprar? (ue mantenga los diferentes modelos en stock 17 3%

(ue tenga precio justo 247 9%

TOTAL 312 100%

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 14 Intension de Compra

¢Qué tan interesado estaria usted en comprar punto fijo a una
empresa que recién quiere ingresar al mercado?

1% 2% 6%

» Nada Interesado

¥ Poco Interesado

® Mas o menos Interesado
¥ Interesado

= Muy Interesado

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Andlisis: El proyecto debe aprovechar la oportunidad que tiene de ese 91% de maestros artesanos
de talleres de vidrio templado que estaria interesado en comprar una marca diferente a la que esta
acostumbrado. Esto lo puedo lograr aprovechando al maximo su capacidad de produccion, dando
respuesta de entrega de producto cuando el cliente lo requiere, al contar con produccién en la misma

ciudad, le da esta ventaja frente al resto de distribuidores de punto fijo.

Pregunta 10



TABLA 14 Razones de Intension de Compra
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. FRECUENCIA | FRECUENCIA
1IFO VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
Por apovar la produccion nacional 66 21%
(Por qué razén menciona que esta interesado en  |Por saber la calidad del producto 31 10%
s = Por tener mas alternativas de distribuidores ala i .
213 69%
hora de comprar
TOTAL 312 100%

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 15 Razones de Intension de Compra

¢ Por qué razon menciona

que esta

interesado en compra una marca
nacional de punto fijo?

® Por apovyar la produccidn
nacional

¥ Por saber la calidad del
producto

® Por tener mas altemativas

de distribuidores a la hora de

comprar

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Analisis: El 69% de los maestros artesanos de talleres de vidrio templado respondié que la

principal razén de interés a la compra una marca de punto fijo diferente es tener mas empresas o

distribuidores. Para el proyecto es una oportunidad, ya que se puede ofrecer un producto al instante,

porque su capacidad de respuesta es inmediata al tener produccion local.
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1.6. Calculo de la Demanda

El calculo de la demanda se realiza de la siguiente manera:

e Para determinar las unidades de punto fijo demandadas, se toma el dato de la muestra del
grupo segmentado, en esta ocasion se utiliza 119.808 unidades de punto fijo en la ciudad
de Quito al afio.

e Para realizar el célculo de la proyeccion de la demanda actual; se toma el nimero de
unidades promedio, es decir, puntos fijos para vidrio templado utilizados en un periodo de
30 dias.

e Para la proyeccion de la demanda de los primeros cinco afios se calcula por el porcentaje
del crecimiento de la industria de metal y acero, que es 1.02% la tasa de crecimiento del
sector de metal y acero, segun el Instituto de Estadisticas y Censos ese es el porcentaje de

crecimiento segun el analisis sectorial en el afio 2016.

TABLA 15 Proyeccién de la Demanda

. TASA DE '
ANOS DEMANDA CRECIMIENTO | PROYECCION
SECTOR
0 119808 Und 1,02 122.204 Und
1 122.204 Und 1,02 124 648 Und
2 124 648 Und 1,02 127.141 Und
3 127.141 Und 1,02 129 684 Und
4 129 684 Und 1,02 132.278 Und
3 132.278 Und 1,02 134923 Und
Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
1.7. Oferta

En el presente proyecto se define a un solo competidor (TECMATRIZ) en el mercado en la

produccién de punto fijo para vidrio templado.
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GRAFICO 16 Logotipo TECMATRIZ
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TECMATRIZ

ACCESORIOS PARA VIDRIO TEMPLADO |

Fuente: (Tecnimatriz, 2014)

El célculo de la oferta se realiza de la siguiente manera:

e Al determinar la oferta actual, se toma el dato de produccion de TECMATRIZ en los tres
modelos méas demandados en los talleres para la instalacion de vidrio templado con punto
fijo.

e Para realizar el célculo de la proyeccién de la oferta actual en la ciudad de Quito, se toma
el total de produccion al afio que es: 100.438 unidades, dato extraido directamente de la
empresa productora y comercializadora, dato que se obtiene mediante investigacion,
Ilamadas telefonicas con el jefe de produccion de TECMATRIZ, empresa ubicada en la
ciudad de Guayaquil.

e En la proyeccién de la oferta de los primeros cinco afios se calcula por el porcentaje del

crecimiento de la industria del metal y acero, que es 1,2% la tasa de crecimiento del sector.

TABLA 16 Proyeccion de la Oferta

) TASA DE )
ANOS OFERTA CRECIMIENTO PROYECCION
SECTOR
0 100438 Und 1,02 102.447 Und
1 102.447 Und 1,02 104.496 Und
2 104 496 Und 1,02 106.586 Und
3 106.586 Und 1.02 108.717 Und
4 108.717 Und 1.02 110.892 Und
5 110.892 Und 1.02 113.110 Und

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

1.8.Demanda Insatisfecha
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El célculo de la demanda insatisfecha se realiza de la siguiente manera:

e Demanda actual de puntos fijos — Oferta actual de puntos fijos.
e Del valor de esta resta se calcula que en el primer afio existe una demanda insatisfecha o
no cubierta de 19.370 unidades de puntos fijos para vidrio templado, en los tres modelos

mas demandados en talleres de instalacion de vidrio templado con punto fijo.

TABLA 17 Proyeccion de la Demanda Insatisfecha

o DEMANDA
ANO DEMANDA OFERTA INSATISFECHA
0 119.808 Und 100.438 Und 19.370 Und
1 122.204 Und 102.447 Und 19.757 Und
2 124 648 Und 104 496 Und 20.152 Und
3 127.141 Und 106.586 Und 20.555 Und
4 129.684 Und 108.717 Und 20.967 Und
5 132278 Und 110.892 Und 21.386 Und

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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CAPITULO Il

2. Estudio Técnico y Administrativo
2.1. Tamafio de planta

Se determina la capacidad instalada y la real que tiene la empresa, segun las unidades a producir
en el primer afio 19.370 unidades realizando la distribucion del tamafio de planta considerando la

maquinaria, recurso humano y tiempo de produccion.
2.1.1. Capacidad Instalada

La capacidad instalada es la produccion méaxima de 19.370 unidades que tiene la maquinaria para
la elaboracion de puntos fijos en un periodo anual. Es la capacidad de produccion permanente y
real que tiene la maquinaria y los operarios en un periodo o pedido determinado en base a la

demanda insatisfecha obtenida.

TABLA 18 Tamario de Planta

Tiempo jornada laboral 8|horas
Tiempo real de produccion 8|horas
Tiempo de producciéon por contenedor 0,5|horas
Numero de contenedores diarios por trabajador 16|unidades
Cantidad de operarios 2|unidades
Numero de contenedores diarios total 32|unidades
Numero de contenedores al mes 704 |unidades

Elaborado por: Mayra Maritza Bazurto Varela

2.1.2. Tamaiio del mercado

Una vez establecido el tamafio de la planta en cuanto a la cantidad de puntos fijos que se produce
en el afio sin forzar los tiempos de produccion de la planta y logrando cumplir las metas de la
organizacion, es indispensable comparar el tamafio del mercado con el tamafio de planta para
dimensionar cuanto del mercado de la demanda insatisfecha se alcanza a cubrir la produccion y

comercializacion de punto fijo en el periodo de un afio.



TABLA 19 Tamafo del mercado

DEMANDA OFERTA o,
INSATISFECHA | EMPRESA

19.370 Und

19.757 Und 7648 Und 38,71%
20.152 Und 7726 Und 38.34%
20.555 Und 7805 Und 37.97%
20.967 Und 7885 Und 37.61%
21.386 Und 7965 Und 37.25%

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

De acuerdo a lo calculado el proyecto se cubre el 38,71% de la demanda insatisfecha del Distrito

Metropolitano de Quito.

2.2.Localizacién

2.2.1. Localizacién 6ptima

Se trata de establecer el mejor lugar de ubicacion de la planta de produccion y sus areas de soporte
para la produccion y comercializacién de punto fijo para vidrio templado, realizando un analisis

entre las variables de distancia y costo en todo el proceso de entrega de clientes y proveedores.

2.2.2. Macro Localizacién
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Determina la ubicacién general, donde funciona la produccién y comercializacion de punto fijo del

presente proyecto:

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha

Canton: Quito

vV V V V V

Sector: Carcelén Industrial

Ciudad: Distrito Metropolitano de Quito



2.2.3. Micro Localizacién

TABLA 20 Matriz de Localizaciéon
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EVALUACION DE FACTORES PARA LA LOCALIZACION DE LA PLANTA

PESO . A Ao
FACTORES o CALIFICACION EVALUACION
CARCELEN INDUSTRIAL| GALO PLAZA LAZO

Mano de obra 0,09 081 7 0,63
Cercania a chentes 0.17 9 1.53 g 1,53
Cercania a proveedores 0.15 10 1.5 5 0.75
Servicios basicos 0.11 9 0,99 9 0.99
Aceptacion de la comunidad 0,03 8 024 9 027
Vias de acceso 0,08 9 0,72 9 0,72
Costos de transporte 0.1 9 0.9 g 0.8
Costos de Construccion 0.07 9 (.63 § 0.56
Complejos industrizles organizados 0,03 § 0.15 b 0.18
Clima 0,03 T 021 b 0.18
Espacio dispontble para futuras ampliaciones 0,14 8 1.12 5 0,7
TOTAL 1 8.8 731

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Al observar la tabla anterior la ubicacién dptima, se identifica en el sector de Carcelén Industrial

con una mayor ponderacién con 8,8 en comparacidn con el sector Galo Plaza Lazo que es del 7,31.

La diferencia marcada entre ambos sectores corresponde al sector de Carcelén Industrial se

posibilita conseguir a trabajadores mas capacitados y ademas disminuir los costos de transportacion

y de construccion lo que resulta un factor realmente en ventaja para el negocio.

Por lo tanto, luego de haber obtenido el resultado el presente proyecto estara ubicado en el sector

de Carcelén Industrial.



GRAFICO 17 Localizacion del Proyecto

2 =t S e i

o Add 7 ECUASISTEMAS SA 2 b
¢ “Carcelén Industrial® 2%
\\ \CC
8 &
Carcelen Industrial o
len & Plastiexpress c}
> \ Nay
>, 14
Parque Carcelen !
,,,,,,,,, (=} Industrial 2
®
CrossFit Quito Norte 3
@ Defensoria Publica Casa F
de la Justicia Carcelén
Q Maxipan S.A Q
S © FabricalLa Suiza ©® Tecnoscape Ecuadol
© LaFabril SA

IIASA - Quit}

Fuente: (Google maps, 2016)

2.3. Ingenieria Del Proyecto
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La ingenieria del proyecto es una ciencia técnica que, mediante andlisis, permite determinar el

proceso de produccion con un adecuado y exacto uso de los recursos que tiene el proyecto de

produccion y comercializacion de punto fijo a través de los montos de inversion del capital y costos

e ingresos que genera cada accion que demande el proyecto.

2.3.1. Caracteristicas del producto

Es un producto disefiado para sostener el vidrio templado, funciona como soporte, el mismo que

puede ir conectado a la pared, muro o viga. Se observan y detallan las caracteristicas en el anexo

N° 2

Se producen tres modelos de puntos fijos que son:

1) Base Rectangular.

MODELO DESCRIPCION
ESQUINERO CONECTOR REGULABLE - BASE RECTANGULAR
Tamafio: Pequefio
M TER Material: Acero Inoxidable
Espesor para vidrio: 8-10mm
Aplicacidn: Perforacion en vidrios, permite regulacion aflojando perno superior
Conecta: Paneles de vidrios fijos hacia pared o muro



http://wt2014.tecmatriz.com/image/cache/data/arquitectonica/puntofijo_glassfix /TMZ- TE19-500x500-500x500.png

2) Conector Intermedio 2 Vidrios fijos
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MODELO DESCRIPCION
CONECTOR INTERMEDIO 2 VIDRIOS FIJOS
Tamafio: Pequefio
T Material: Acero Inoxidable
Espesor para vidrio: 8-10mm
Aplicacion: Perforacion en vidrios de L6mm, permite regulacion aflojando pernos superiores
Conecta: Paneles de vidrios fijos hacia pared o muro

3) Base Redonda

~

».
r
L
s

.

MODELO DESCRIPCION
ESQUINERO CONECTOR REGULABLE - BASE REDONDA
Tamafio: Pequefio
TV TEC Material: Acero Inoxidable
Espesor para vidrio: 8-10mm
Aplicacion: Perforacion en vidrios, permite regulacion aflojando perno superior
Conecta: Paneles de vidrios fijos hacia pared o muro

e

2.3.2. Descripcién del proceso de produccién

Se describe el proceso productivo de puntos fijos para vidrio templado, proceso en el cual

intervienen el jefe de produccidn y el operario responsable.

Al iniciar el proceso se elabora y se entrega la linea de produccion (linea base de inicio de

produccion), se recepta la orden de produccion, a continuacion el operario revisa la materia prima

disponible, si existe stock de materia prima inicia la produccion; caso contrario se solicita la

adquisicion de la materia prima necesaria, posterior a esto se prepara la materia prima, se la coloca

en la maquinaria con medidas de los modelos de puntos fijos solicitados, finalmente se retirar el

producto terminado y se lo almacena.



http://wt2014.tecmatriz.com/image/cache/data/arquitectonica/puntofijo_glassfix /TMZ-TE20P-500x500-500x500.png

2.4. Diagrama de flujo del proceso de produccién

GRAFICO 18 Diagrama Proceso de Produccion
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Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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2.5. Disponibilidad de materia prima e insumos

Para la produccion de los puntos fijos modelos Esquinero regulable-base rectangular, Conector
Intermedio 2 Vidrios fijos y el punto fijo Esquinero contenedor regulable- Base redonda es
necesario contar con la materia prima y materiales que proporciona el proveedor Forjahierro y un

proveedor adicional Novacero y que se detalla a continuacion:

TABLA 21 Materia Prima e Insumos de Produccion

MATERIA PRIMA E INSUMOS DE PRODUCCION

UNIDAD DE | CANTIDAD REQUERIA COSTO | COSTO | COSTO
LAUIEREAHRIS MEDIDA SEMANAL PRECIOUNITARIO| o ianaL | MENSUAL | ANUAL
ACERO INOXIDABLE > BARRAS 2877 14385 5754 69048
(CADA BARRA DE 6 METROS)
VARILLA DE EJE METRO 3 BARRAS 204 612 2148 29376
(CADA BARRA DE 6 METROS)
PLATINA DE ACERO 3 BARRAS 142 426 17,04 204,48
(CADA BARRA DE 6 METROS)
COSTO TOTAL 32,23 15423 | 61692 | 7403,04

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
2.5.1. Materia prima

La materia prima utilizada en la produccion de los modelos de punto fijo para instalacion de vidrio

templado es:

TABLA 22 Materias Primas

NOMERE DE

PRODUCTO CUIDAD PROVEEDOR

ACERO INOXIDAELE

IMPORT ACERO
VAENILA DEEJE

QUITO
PLATINA DE ACERO
ACEROS

INDUSTRIALES

TORNILLOS DE ACERO

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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2.6. Infraestructura

Infraestructura o instalaciones fisicas para el funcionamiento de una empresa es indispensable para
su operacion, es por esta razon que el proyecto es de vital importancia una infraestructura adecuada
que cuente con todos los elementos basicos funcionando para garantizar una 6ptima operacion en

la produccion y comercializacion de los diferentes modelos de punto fijo para vidrio templado.

TABLA 23 Matriz de Infraestructura

Adecuaciones de los espacios donde es colocada la
maquinaria v circulacion del personal (Pisos). 2350
Implementos de Seguridad Industrial (Guantes,
Zapatos con punta de acero, Mascarilla, extintores, 800
Cascos
TOTAL 3150
Arriendo del local 5400
TOTAL 5400

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

2.7. Disponibilidad de activos fijos

2.7.1. Matriz de requerimiento de maquinaria

Para la produccidn del punto fijo, el proyecto debe contar con la siguiente maquinaria para lograr
un producto de buena calidad y dentro de los tiempos requeridos para su comercializacién se
describe los modelos a producir que son:

e Esquinero regulable-base rectangular,
e Conector Intermedio 2 Vidrios fijos

e Esquinero contenedor regulable- Base Redonda



TABLA 24 Requerimiento de Maquinaria

COSTO COSTO
CANTIDAD PRODUCTO UNITARIO | TOTAL
1 MAQUINA CNC 55.000 55.000
1 MAQUINA FRESADORA 45.000 45.000
TOTAL REQUERIMIENTO MAQUINARIA 100.000

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Verificando los datos: de costos y descripcion de las maquinarias requeridas, se sustenta con el
detalle de cotizaciones de cada una de ellas, las cuales se encuentran en el anexo N° 3

2.7.2. Matriz de activos

La siguiente tabla presenta cuales son los principales activos con los que cuenta el proyecto una

vez puesta en marcha su operacion.

TABLA 25 Matriz de Activos

MUEBLES Y ENSERES

KESUER BA PRODUCTO unrtamie | o ANuAlL
2 ESCRITORIOS OFICINA S 150.00 | S 300.00
2 SILLA OFICINA S 80.00 | S 160.00
2 PERCHAS DE BODEGA S 100.00 | S 200.00
1 PERCHAS DE ARCHIVO S 50.00 | $ 50.00
1 MESA COMEDOR Y SILLAS S 120.00 | $ 120.00
COSTO TOTAL MUEBLES Y ENSERES S 830.00
EQUIPOS DE COMPUTACION
DAD L
REQUERIDA FREBUCTO untamio | " anuar
2 COMPUTADOR DE ESCRITORIO S 480.00 | $ 960.00
COSTO TORTAL EQUIPOS DE COMPUTACION S 960.00
EQUIPOS DE OFICINA
REQUERIDA LS e e
1 IMPRESORA S 485.00 | S 485.00
2 TELEFONO MESA S 22.00 | $ 44.00
1 CAFETERA S 32.00 | s 32.00
1 MICROONDAS S 80.00 | S 80.00
COSTO TOTAL EQUIPOS DE OFICINA S 641.00
UTILES DE OFICINA
CANTIDAD COSTO COSTO TOTAL
REQUERIDA PRoODUCTO UNITARIO ANUAL
5 RESMA DE PAPEL S 7.50 | s 37.50
1 CAJA DE ESFEROS S 2.50 | $ 2.50
1 CAJA DE TIJERAS S 2.50 | $ 2.50
1 CAJA DE LAPICES S 2.00 | s 2.00
5 CARPETAS S 30.00 | $ 150.00
1 ESCOBA S 2.50 | $ 2.50
2 CONTENEDOR BASURA RECICLABLE | $ 50.00 | $ 100.00
1 PALA S 2.50 | $ 2.50
1 KIT DE ASEO S 3.00 | $ 3.00
1 TRAPEADOR S 3.00 | $ 3.00
2 BOTAS DE PLANTA S 50.00 | s 100.00
2 UNIFORMES PLANTA S 100.00 | S 200.00
1 GUANTES S 10.00 | S 10.00
COSTO TOTAL UTILES DE OFICINA S 615.50

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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2.8. Matriz de requerimiento de mano de obra

Para llevar a cabo el proyecto de produccion y comercializacion de punto fijo es indispensable
contar con mano de obra califica que contribuya a los logros de la empresa desde el proceso de
produccion hasta que llega el producto al usuario final. A continuacion, se detallan los cargos y

cantidad de personal que requiere el proyecto.

TABLA 26 Matriz de la Mano de Obra

MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA
SUELDO SUELDO | DECIMO | DECIMO APORTE
CARCO No. MEBNASSLIJEAL UNIFICADO | TERCERO | CUARTO [VACACIONES| IESS MENSUAL ANUAL
Administrador 1 600,00 600,00 50,00 31,25 25,00 66,90 773,15 9.277,80
Vendedor 1 500,00 500,00 41,67 31,25 20,83 55,75 649,50 7.794,00
Chofer 1 375,00 375,00 31,25 31,25 4181 479,31 5.751,75
TOTAL AREA ADMINISTRATIVA 3 1.475,00 1.475,00 122,92 93,75 45,83 164,46 1.901,96 22.823,55
Ingeniero de Produccion 1 600,00 600,00 50,00 31,25 25,00 66,90 773,15 9.277,80
Operario de Produccion 2 375,00 750,00 62,50 62,50 31,25 83,63 989,88 | 11.878,50
TOTAL AREA OPERATIVA 3 975,00 1.350,00 112,50 93,75 56,25 150,53 1.763,03 21.156,30
TOTAL 6 | 245000 | 282500 |23542 | 187,50 102,08 | 31499 | 3.664,99 | 43.979,85

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

2.9. Matriz de insumo y materiales indirectos

A continuacién, se detalla los materiales indirectos que son necesarios para la produccion del punto
fijo.

TABLA 27 Matriz de Insumos y Materiales Indirectos de Produccion

MATERIALES E INSUMOS INDIRECTOS DE PRODUCTO

CANTIDAD REQUERIDA

MATERIAL ANUALES

COSTO POR UNIDAD | COSTO MENSUAL [COSTO ANUAL

TORNILLOS DE ACERO 7648 0,05 264 382,4

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela



2.10. Matriz de servicios basicos

TABLA 28 Matriz de Servicios Basicos

SERVICIO COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL
Agua S 60.00 | $ 720.00
Luz S 125.00 | S 1,500.00
Teléfonia S 35.00 | $ 420.00
Internet S 30.00 | S 360.00
TOTAL S 3,000.00

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

2.11. Distribucién fisica de la planta

GRAFICO 19 Distribucion Fisica de la Planta
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Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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2.12. Estudio Administrativo y Legal

Se refiere a todo lo que conforma la filosofia empresarial como: los principios, valores y

prioridades en lo que se basa la empresa para brindar un servicio dentro y fuera de la organizacion.
2.12.1. Matriz de mission

TABLA 29 Matriz de Mision

MATRIZ DE MISION
ELEMENTOS DESCRIPCION
Qué v quienes somo: La empresa Metalfip dedicada a la produccion comercializacion de puntos fijos.
(Qué hacemos (BB y 55): Produccion y comercializacion de puntos fijos.
Para que necesidades: Cubrir los principales requerimientos de los artesanos en la instalacion de vidrio templado.

Con que insumos y tecnologia: |Materia prima y maquinaria de calidad.

Metalfip es una empresa que tiene como mision producir v comercializar puntos fijos que cumplan con la
Mision satisfacion de los principales requerimientos de los artesanos con un producto de calidad y excelente

Servicio.

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Misidn: Metalfip es una empresa que tiene como mision producir y comercializar puntos fijos que
cumplan con la satisfaccion de los principales requerimientos de los artesanos con un producto y

excelente servicio.
2.12.2. Matriz de visién

TABLA 30 Matriz de Visién

MATRIZ DE VISION
ELEMENTOS DESCRIPCION
Queé v quien queremos ser: | Metalfip para el afio 2023 sera una empresa reconocida dentro del mercado ecuatoriano.
Base Filosofia Calidad de produccion en sus productos.
Finalidad Excelencia en el servicio de comercializacion

Vi Metalfip para el afio 2023 sera una empresa reconocida dentro del mercado ecuatoriano por la calidad
/1sion

de sus productos y excelencia en el servicio de comercializacion.

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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Vision: Metalfip para el afio 2023 sera una empresa reconocida dentro del mercado ecuatoriano

por la calidad de sus productos y excelencia en el servicio de comercializacion.

2.12.3. Valores empresariales

Los valores empresariales son considerados parte fundamental para un mejor desempefio de los
colaboradores dentro de la organizacion:

Respeto
Honestidad
Lealtad
Honestidad

2.13. Organigrama estructural y funcional

La estructura organizacional y funciones de cada cargo van en funcion de las necesidades del

negocio, tal como se detalla a continuacion:

GRAFICO 20 Organigrama Estructural y Funcional

GERENCIA

GERENTE GENERAL
Funcién Principal:
Liderar, coordinar y garantizar el corecto
funcionamiento de la emprea generando
rentabilidad y competitividad en el mercado.

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

Administrador
Funcion Principal:
Manejo dptimo de los recursos

DEPARTAMENTO OPERATIVO DEPARTAMENTO VENTAS

Ing. Produccion Vendedor
Funcién Principal: Funcion Principal:
Viabilidad y Sostenibilidad del area de Venta de productos

produccion en todas sus fases.

Operarios de produccion
Funcién Principal:
Manejo de maquinaria de produccion.

DEPARTAMENTO LOGISTICA

Transportista
Funcién Principal:
Entrega de productos a clientes

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela



2.13.1. Perfiles y Cargos

PERFILES DE CARGO

Administrador

ROL DEL CARGO

barantizar un correcto funcionamiento de los recursos economicos de la empresy

PERFIL DEL CARGO

Titule de tercer nivel o cursando dltime semestre en Administracicn de Empresarial
COMPETENCIA

Trabajo bajo presian

Disciplina v Cumplimiento

Manejo Optimo de recursos

Analisis de problemas

FUNCIONES DEL CARGD

Cuentas por pagar

Cuentas por cobrar

Emision de infore mensual de ventas

Realizacion de presupuesto Anual

Compra de materia prima € insumos

Compra de materiales de oficinas

PERFILES DE CARGO

Ingeniero de Produccion

ROL DEL CARGD

Determinar la viabilidad y sostenibilidad en todas las fases de produccion

PERFIL DEL CARGOy

Titulo de tercer nivel - Ingenierc de Produccican

COMPETENCIA

Trabajo bajo presicdn

Trabajo de equipo

Disciplina v Cumplimiento

Manejo If}ptim-:r de recursos

Analisis de problemas

FUMNCHDMES DEL CARGD

Solicitud de materia prima e insumos

Evaluar el correcto funcionamiento de la maquinaria

Identificar oportunamente el desarrollo de los productos

Interactuar con su equipo de trabajo para logro de lo objetivos

Garantizar productos de calidad

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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PERFILES DE CARGO

Operario de Produccidn

ROL DEL CARGO

Garantizar un dptimo manejo de maguinaria del area de produccidan

PERFIL DEL CARGO

Titule de Bachiller

COMPETEMNCLA

Trabajo bajo presion

Trabajo de equipo

Disciplina vy Cumplimiento

Manejo l:f}p-timu- de recursos

FUNCIOMNES DEL CARGO

Elaboracion del producto

PERFILES DE CARGO

Tranportista

ROL DEL CARGO

Garantizar la entrega del producto al cliente a tiempo

PERFIL DEL CARGO

Titulo de Bachiller

Licencia profesional tipo E

COMPETEMCLA

Trabajo bajo presian

Disciplina v Cumplimiento

Manejo lf}p-timcl- de recursos

FUNCHOMNES DEL CARGO
Entrega del producto a tiempo

PERFILES DE CARGO

ROL DEL CARGO

Cumplir las wventas segin los objetivos planteados por la empresa

PERFIL DEL CARGO

Titule de Bachiller

COMPETEMNCILA

Trabajo bajo presian

Disciplina v Cumplimiento

Orientacian al logro de resultados
FUMNCHMNES DEL CARGO

Wenta de producto

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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2.14. Aspectos Legales

2.14.1. Estructura legal de la empresa

Segun (Cuida tu futuro) la estructura legal de una empresa inicia:

e Si tu idea es tener unaempresa de tipo familiar o con personas allegadas, puedes crear
una compafiia limitada. Esta se conforma por minimo 2 y maximo 15 socios y tiene “capital
cerrado” (capital con un nimero limitado de acciones que no se podran cotizar en la Bolsa de
Valores).

e Siquieres que tu empresa no tenga limite de socios y tenga “capital abierto” (nimero ilimitado
de acciones que si se pueden cotizar en la bolsa de valores), puedes crear una compafiia

anonima.

Mira a continuacion el proceso a seguir para la constitucion de tu empresa bajo estas figuras.

Reserya un nombre Elabora el estatuto Abre una cuenta de (Evva e
social integracion P“bﬂe;:' :]3“‘“‘"
Superintendencia de -
Compaiiias Abogado Banco Notario

1. Reserva un nombre. Este tramite se realiza en la Superintendencia de Compafiias. Ahi mismo
debes revisar que no exista ninguna empresa con el mismo nombre que has pensado para la
tuya.

2. Elabora los estatutos. Es el contrato social que regira a la sociedad y se validan mediante una
minuta firmada por un abogado.

3. Abre una “cuenta de integracion de capital”. Esto se realiza en cualquier banco del pais. Los

requisitos basicos, que pueden variar dependiendo del banco, son:

e Capital minimo: $400 para compafia limitada y $800 para compafiia anénima (valores
referenciales)

o Carta de socios en la que se detalla la participacion de cada uno

e Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio


https://cuidatufuturo.com/wp-content/uploads/2015/06/191.jpg
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Luego debes pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital”.

4. Eleva a escritura publica. Acude donde un notario publico y lleva la reserva del nombre, el

certificado de cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos.

Publica la
resolucion Obtén permisos
aprobatoria

Aprueba el estatuto Inscribe tu

compania

Superintendencia de
Compaiiias

Municipio - .
Diaria nacionsl Registro Mercantil

5. Aprueba el estatuto. Lleva la escritura pablica a la Superintendencia de Compafiias,
para su revision y aprobacion mediante resolucion.

6. Publica en un diario. La Superintendencia de Compafiias te entregara 4 copias de la resolucién
y un extracto para realizar una publicacion en un diario de circulacion nacional.

7. Obtén los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se crea tu empresa,
deberas:

e Pagar la patente municipal
o Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

8. Inscribe tu compafiia. Con todos los documentos antes descritos, anda al Registro Mercantil del
canton donde fue constituida tu empresa, para inscribir la sociedad.

Obtén los_ fk)cumentos Inscribe el nombramiento del
habilitantes

Realiza la Junta General de representante
Accionistas

Superintendencia de
Compaiiias

Registro Mercantil



https://cuidatufuturo.com/wp-content/uploads/2015/06/192.jpg
https://cuidatufuturo.com/wp-content/uploads/2015/06/193.jpg

62

Realiza la Junta General de Accionistas. Esta primera reunion servira para nombrar a los

representantes de la empresa (presidente, gerente, etc.), segln se haya definido en los estatutos.

10. Obtén los documentos habilitantes. Con la inscripcion en el Registro Mercantil, en la
Superintendencia de Compafiias te entregaran los documentos para abrir el RUC de la empresa.

11. Inscribe el nombramiento del representante. Nuevamente en el Registro Mercantil, inscribe el
nombramiento del administrador de la empresa designado en la Junta de Accionistas, con su
razon de aceptacion. Esto debe suceder dentro de los 30 dias posteriores a su designacion.

" Obtén la carta para el banco

Obtén el RUC

Superintendencia de
SRI Corpanias

12. Obtén el RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio de Rentas
Internas (SRI), con:

o El formulario correspondiente debidamente lleno

e Original y copia de la escritura de constitucion

e Original y copia de los nombramientos

o Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

e De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de la persona que

realizara el tramite

13. Obtén la carta para el banco. Con el RUC, en la Superintendencia de Compafiias te entregaran
una carta dirigida al banco donde abriste la cuenta, para que puedas disponer del valor

depositado.

Cumpliendo con estos pasos, podras hacer la constitucion de tu compafiia limitada o an6nima. Un
abogado puede ayudarte en el proceso; el costo de su servicio depende del monto de capital de

la empresa.


https://cuidatufuturo.com/wp-content/uploads/2015/06/194.jpg
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2.15. Estrategias de Marketing

2.15.1.
1

2.15.2.
1)

2)

2.15.3.

1)

2)

2.15.4.

1)

2)

Producto
Disefio de tripticos de los productos y modelos producidos y comercializados
Modelos:

e Esquinero regulable-base rectangular,

e Conector Intermedio 2 Vidrios fijos

e Esquinero contenedor regulable- Base Redonda

Precio

Ingresar con un precio competitivo (precios bajos) frente a un solo competidor,
aprovechando la ventaja de ser un productor local.

Realizar promociones por una cantidad de 100 unidades, adicional 5 unidades de

contenedores de puntos fijos.

Plaza

Ubicar los productos y modelos producidos en puntos de ventas exclusivos como: Kywi,
ferrisarriato y posterior a esto se podria expandir a las diferentes ferreterias en Quito.
Colocar Counter de manera periddica en puntos de ventas frecuentes para el conocimiento

del cliente e incremento de ventas.

Promocion

Creacion de un blog de presentacion de la empresa, productos y modelos producidos y
comercializados por la empresa Matalfip.

Entregar al asesor de ventas una carpeta de presentacion de la empresa y productos
ofertados para codificar el mayor nimero de clientes para poder realizar visitas,

asesoramiento y entrega de informacion de los productos comercializados.
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CAPITULO 11l

3. Estudio Financiero

3.1. Inversién del proyecto

Para la implementacion del presente proyecto es fundamental identificar la inversién a realizada,
tanto en la compra de activos fijos, capital de trabajo y activos intangibles, cada uno de estos rubros

y valores se desglosan en la tabla siguiente obteniendo asi la inversion final requerida:

TABLA 31 Inversion del proyecto

INVERSION VALOR
Activos Fijos 102.431,00
Capital de Trabajo 57.039,00
Activos Intangibles 3.700,00
Inversion Total 163.170,00

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

3.2. Inversién en Activos Fijos
La inversion en activos fijos se conforma por aquellos bienes muebles e inmuebles que se adquieren
para el buen funcionamiento del negocio tanto para el area administrativa como para el area

operativa, es por ello que se clasificada por grupos a este tipo de activos facilitando un valor de

inversion:
TABLA 32 Inversion en activos fijos
AREA

DETALLE ADMINISTRATIVA| OPERATIVA |VALOR TOTAL

Muebles v Enseres 630,00 200,00 830,00
Equipos de Oficina 641,00 - 641,00
Equipos de Computacion 960,00 - 960,00
Magquinaria 100 00,00 100 00,00
TOTAL 2.231.00 100.200.00 102.431.00

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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El detalle de los muebles, equipos y maquinaria son muy diversos, sin embargo, es necesario

desglosar estos rubros y valores:

TABLA 33 Muebles y Enseres

e ARFA ADMINISTRATIVA ARFA OPERATIVA
DETALLE )
UNITARIO TOTAL TOTAL | VALOR
¢ AD ADMINISTRATIVO ¢ AD OPERATIVO| TOTAL
Escritorio de Oficina 150,00 2 300,00 0 300,00
Silla de oficina 80,00 2 160.00 0 160.00
Perchas de bodega 100,00 0 - 2 200,00 | 200,00
Perchas de archivo 50,00 1 50,00 0 50,00
Mesa comedor v sillas 120,00 1 120,00 0 120,00
TOTAL 630,00 200,00 | 830,00
Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
TABLA 34 Equipos de Oficina
vaLog | AREAADMINISTRATIVA | AREAOPERATIVA |
DETALLE : , ‘
UNITARIO | s nTipaD |vALOR TOTAL|caANTIDAD| YALOR | TOTAL
TOTAL
Impresora 485.00 1 485.00 485.00
Teléfono de mesa 2200 2 44,00 4400
Cafetera 32.00 1 32.00 32.00
Microondas 80.00 1 80.00 80.00
TOTAL 041,00 - 641,00

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela



TABLA 35 Equipos de Computacion
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Computadora de
. 430 2 260,00 960,00
EsCritorio

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

TABLA 36 Depreciacion Activos Fijos

Muebles y Enseres

63.00

63.00

63.00

63.00

63.00

315,00

315.00

Equipos de Oficina

64.10

64.10

64.10

64.10

64.10

320,50

320,50

20.00

20.00

20.00

20.00

20.00

EiuiiosdeComiutacién 32000 32000 320.00 367.21 367.21 169441 367.21

Muebles y Enseres

100.00

100.00

Maquinaria

10,000.00

10,000.00

10,000.00

10,000.00

10,000.00

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Miquina CNC

TABLA 37 Maquinaria

50,000.00

Maquina CK6136D

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

50,000.00
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3.3. Inversidn en capital de trabajo

En términos financieros, la inversién en capital de trabajo se conforma por la suma de los costos y
gastos que se devengan dentro de un periodo preestablecido de tiempo, que para el caso del presente
proyecto periodo se denomina como numero de dias de desfase que se ha estimado para 360 dias,

excepto para los valores de efectivo dentro de la cuenta Caja — Bancos:

TABLA 38 Inversion en Capital de Trabajo

DETALLE DIAS
Caja Bancos 5
Inv. Materiales 360
Inv. Utiles de Oficina 360
Inv. Utiles de Aseo 360
Sueldos administrativos 360
Gasto Arriendo 360
Gastos Servicios Basicos 360
Gastos Seguros 360
Gastos Reparacion y Mantenimiento 360

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Debido a que se registran rubros y valores diferentes, es necesario explica la siguiente formula para
el célculo del capital de trabajo de materia prima:
COSTO MATERIA PRIMA

CAPITAL DE TRABAJO ,,, = 360 * DIAS DESFASE

Posteriormente se estima la inversion para cada rubro identificando sus valores los cuales se

registran en la tabla siguiente:
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TABLA 39 Inversion capital de trabajo por rubro

Caja Bancos 5 2,018.22
Inv. Materiales 360 7,403.04
Inv. Utiles de Oficina 360 615.50
Inv. Utiles de Aseo 360 421.00
Sueldos administrativos 360 37,638.36
Gasto Arriendo 360 5,400.00
Gastos Servicios Basicos 360 3,000
Gastos Seguros 360 141.30
Gastos Reparacion y Mantenimiento 360 401.58

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

3.4. Inversion en Activos Intangibles
Los activos intangibles se conforman por la legalizacion y adecuacion de las instalaciones del
futuro negocio, estos valores también se califican como inversion por lo que sus valores se suman

para el financiamiento total del proyecto:

TABLA 40 Inversion en activos intangibles

DETALLE VALOR

(Gastos de Constitucion 550.00

Gastos de Adecuacion instalaciones | 3.150.00

TOTAL 3.700,00

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

3.5. Financiamiento del proyecto
Al disponer del valor total de inversion tanto en activos fijos, capital de trabajo y activos

intangibles, resulta indispensable identificar sus fuentes de financiamiento tanto por recursos



propios que se conforman por las aportaciones efectuadas por los socios, asi como aquellos

recursos provistos por una entidad financiera:

TABLA 41 Financiamiento del proyecto

R TERETAR LS INVERSION (%) RECURSOS PROPIOS | RECURSOS TERCEROS

% VALOR % VALOR
Activos Fijos 102.431,00 62,78% 1,5%| 2.431,00 61,3%] 100.000,00
Capital de Trabajo 57.039,00 34,96% 35,0%| 57.039,00 0,0% 0,00
Activos Intangibles 3.700,00 2,27% 2,3%| 3.700,00 0,0% 0,00
Inversion Total 163.170,00 100,00% 38,7%| 63.170,00 61,3%] 100.000,00

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Se observa en la tabla anterior el 61,3% de la inversion total se financiado por parte de la CFN
(Corporacién Financiera Nacional) a una tasa de interés del 11,50% cuyas formas de pago son

semestrales para un plazo de cinco afios:

TABLA 42 Amortizacion

AMORTIZACION DE PRESTAMO
Valor del Crédito 100.000,00 Cuota por periodo $17.337,72
Tasa de Interes {(anual) 11,50%| Monto Total Pagos $173.377.21
No. De Pagos (periodos) 10[No. de pagos anuales
TABLA DE AMORTIZACION CREDITO
Pago No. Cuota (Pago) Pago Interes Pago Capital Saldo Capital
1 $17337.72 11.500,00 5.837.72 9416228
2 $17337.72 10.828.66 6.509,06 87.653.22
3 $17337.72 10.080,12 7.257.60 80.395,62
4 $17.337.72 9245 50 8.09222 72.303,.39
5 $17.337.72 831489 0.022.83 63.280,56
6 $17.337.72 7.277.26 10.060 .46 53.220,11
7 $17.337.72 6.12031 1121741 42.002,70
8 51733772 483031 1250741 2949529
9 51733772 3.391.96 13.945.76 15,549 53
10 51733772 1.788.20 15,549 53 0,00
73.377.21 100.000,00

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Con los datos obtenidos anteriormente, se facilita elaborar la tabla de amortizacién a cuota fija
desglosando tambien el valor del interés por el préstamo solicitado y el saldo de capital pendiente
de pago:
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3.6. Ingresos, costos y gastos

3.6.1. Ingresos proyectados

El valor de los ingresos se obtiene de la multiplicacion del precio del producto por el nimero de
contenedores de punto fijo, estos valores se proyectan para los cinco afios siguientes de acuerdo a
la tasa inflacionaria promedio anual y la capacidad de produccion que se planifican para su venta

cuyos datos se reflejan a continuacion:

TABLA 43 Ingresos proyectados

DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5

Nimero de contenedores de punto 7.648 1.726 7.805 7.885 7,965
Precio 19,00 19,67 20,35 21,07 21,80
VALOR TOTAL PRODUCTO 145.312,00 | 151.931,79 | 158.857,31 | 166.102,57 | 173.669,99

INGRESOS TOTALES

145.312,00

151.931,79  158.857,31  166.102,57  173.669,99

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
3.6.2. Costos proyectados

Los costos proyectados se consideran de acuerdo a aquellos valores que intervienen directamente
en el proceso de elaboracién del producto, tanto como la materia prima, mano de obra y costos
indirectos de fabricacion:

TABLA 44 Materia prima



TIPO DE COSTO OPERATIVOS

MATERIA PRIMA DIRECTA

ANO 1
6.904,80

ANO 2
6.975,23

ANO 3
7.046,38

ANO 4
7.118,25
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ANO 5
7.190,86

Acero inoxidable 240 242 245 247 250
Costo unitario 28,77 28,77 28,77 28,77 28,77
VALOR 6.904,80 6.975,23 7.046,38 7.118,25 7.190,86
MATERIA PRIMA INDIRECTA 2.410,24 2.434,82 2.459,66 2.484,75 2.510,09
Varilla de eje 144 145 147 148 150
Costo unitario 2,04 2,04 2,04 2,04 2,04
VALOR 293,76 296,76 299,78 302,84 305,93
Platina de acero 144 145 147 148 150
Costo unitario 1,42 1,42 1,42 1,42 1,42
VALOR 204,48 206,57 208,67 210,80 212,95
Tornillos de acero 7.648 7.726 7.805 7.884 7.965
Costo unitario 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
VALOR 382,40 386,30 390,24 394,22 398,24
Plastico de bujes 7.648 7.726 7.805 7.884 7.965
Costo unitario 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20
VALOR 1.529,60 1.545,20 1.560,96 1.576,88 1.592,97

TOTAL COSTOS

9.315,04

9.410,05

9.506,04

9.603,00

9.700,95

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

TABLA 45 Mano de Obra

SUELDO . .
SUELDO | DECIMO | DECIMO APORTE
CARGO V- BAE 1 pyricaco | remoero| cuaRro fvaceciones| ess | MESURL | ANUAL
MENSUAL
Ingeniero de Produccion 1 60000 60000 5000 3L 50| 6690( 77315 921780
Operario de Produccion 2 300 TH000| 6250| 6250 3125| 8363 98988 1187850
TOTAL AREA OPERATIVA 3 97500 135000| 11250| 9375 56,25| 15053 | 176303 2115630
SUELDO . .
SUELDO | DECIMO | DECIMO APORTE . ; ; ;
CARGO No.| BASE | oo [rercerol cuskro vacaciones| s | VEVSUAL | AFOZ | A0S | ARO4 ANOS
MENSUAL
Ingeniero de Produccion 1| 62100 621,00 5175 3234| 2588 | 6924| 85196 | 10.22352 | 1058135 | 10.951,69 | 1133500
Operario de Produccion 2| 3B813| 77625| 6469| 6469 3234| 8655| 1.089.21| 1307050 | 1352796 | 14.00144 | 1449149
TOTAL AREAOPERATIVA 3| 100913] 139725| 11644 | 9703 5822 15579 | 1.94117 | 2329402 | 24.109,31 | 24.95314 | 25.826,50

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

TABLA 46 Costos de Fabricacion
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DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
REPARACION EQUIPOS OPERATIVOS 6.036,00 | 6.247,26| 6.46591 | 6.692,22| 6.926,45
DEPRECIACION EQUIPOS OPERATIVOS 10.020,00 { 10.020,00 { 10.020,00 [ 10.020,00 | 10.020,00
TOTAL 16.056,00 | 16.267,26 | 16.48591 | 16.712,22 | 16.946,45

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

3.6.3. Gastos proyectados

Los gastos que se estiman para la implementacion del proyecto, se clasifican para el area de ventas

y para el area administrativa, cuyos valores se proyectan en base a la inflacion promedio anual:

TABLA 47 Gastos de Ventas

DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Publicidad 4,080,00 | 3.800,52 | 3.540,18 | 3.297,68 | 3.071,79
TOTAL GASTOS DE VENTAS 4.080,00 | 3.800,52 | 3.540,18 | 3.297,68 | 3.071,79

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
TABLA 48 Gastos Administrativos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILES DE OFICINA 615,50 637,04 659,34 682,42 706,30
UTILES DE ASEO 421,00 435,74 450,99 466,77 483,11
GASTOS SUELDOS ADMINISTRATIVOS 22.823,55 | 25.343,06 | 26.230,07 | 27.148,12 | 28.098,31
GASTO ARRIENDO 5.400,00 | 5.589,00 | 5.589,00 | 5.589,00 | 5.589,00
GASTOS SERVICIOS BASICOS 3.000,00 | 3.105,00 | 3.213,68 | 3.326,15| 3.442,57
GASTO SEGURO 583,44 603,86 625,00 646,87 669,51
GASTOS REPARACION Y MANTENIMIENTO 401,58 415,64 430,18 445,24 460,82
GASTOS DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS 447,10 447,10 447,10 494,31 494,31
AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCION 740,00 740,00 740,00 740,00 740,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 34.432,17 | 37.316,43 | 38.385,35 | 39.538,88 | 40.683,92

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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3.7. Estados Financieros
3.7.1. Estado de Resultados Proyectado

El estado de resultados es un documento donde se registran los valores de ingresos, costos y gastos
que intervienen a lo largo de los cinco afios de funcionamiento del proyecto, obteniendo asi la
utilidad o pérdida del negocio desglosando previamente el 15% de participacion de trabajadores y

el 22% de impuesto a la renta:

TABLA 49 Estado de Resultados Proyectado

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

INGRESOS 145.312,00 151.931,79 158.857,31 166.102,57 173.669,99
Ventas 145.312,00 151.931,79 158.857,31 166.102,57 173.669,99
(-)[COSTO DE PRODUCCION Y VENTAS 46.527,34 48.971,33 50.101,26 51.268,36 52.473,89
MATERIA PRIMA DIRECTA 6.904,80 6.975,23 7.046,38 7.118,25 7.190,86
MANO DE OBRA DIRECTA 21.156,30 23.294,02 24.109,31 24.953,14 25.826,50
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 18.466,24 18.702,08 18.945,57 19.196,97 19.456,54
MATERIA PRIMA INDIRECTA 2.410,24 2.434,82 2.459,66 2.484,75 2.510,09
REPARACION EQUIPOS OPERATIVOS 6.036,00 6.247,26 6.465,91 6.692,22 6.926,45
DEPRECIACION EQUIPOS OPERATIVOS 10.020,00 10.020,00 10.020,00 10.020,00 10.020,00

(=) UTILIDAD BRUTA 102.960,46 108.756,05 114.834,21 121.196,09
(-) |GASTOS 38.512,17 41.116,95 41.925,53 42.836,56 43.755,71
( :) GASTOS DE VENTAS 4.080,00 3.800,52 3.540,18 3.297,68 3.071,79
Gastos Publicidad 4.080,00 3.800,52 3.540,18 3.297,68 3.071,79

( = ) GASTOS ADMINISTRATIVOS 34.432,17 37.316,43 38.385,35 39.538,88 40.683,92
UTILES DE OFICINA 615,50 637,04 659,34 682,42 706,30
UTILES DE ASEO 421,00 435,74 450,99 466,77 483,11
GASTOS SUELDOS ADMINISTRATNVOS 22.823,55 25.343,06 26.230,07 27.148,12 28.098,31
GASTO ARRIENDO 5.400,00 5.589,00 5.589,00 5.589,00 5.589,00
GASTOS SERVICIOS BASICOS 3.000,00 3.105,00 3.213,68 3.326,15 3.442,57
GASTO SEGURO 583,44 603,86 625,00 646,87 669,51
GASTOS REPARACION Y MANTENIMIENTO 401,58 415,64 430,18 445,24 460,82
GASTOS DEPRECIACION ACTVOS FUOS 447,10 447,10 447,10 494,31 494,31

AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCION 740,00 740,00 740,00 740,00 740,00
(=) UTILIDAD OPERATIVA 60.272,49 61.843,50 66.830,52 71.997,65 717.440,38

22.328,66 1932562 | 155916 1095062 |  5.180,15

(=) UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PARTICIPACION 37.943,83 LYRIVA] 51.238,36 61.047,03 72.260,23

| |- 15% de Participacion Trabajadores 5.691,57 6377,68|  7.68575|  9.157,05| 10.839,03

(=) UTILIDAD ANTES IMP. RENTA 32.252,25 36.140,20 43.552,61 51.889,98 61.421,19

|| - 22% Impuesto a la Renta 7.095,50 795084 | 958157 | 1141579 1351266

(=) UTILIDAD NETA 25.156,76 28.189,36 33.971,04 40.474,18 47.908,53

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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3.7.2. Estado de flujo de caja proyectado

En el estado de flujo de caja se registran los ingresos y egresos de efectivo durante un periodo
determinado, en la planificacion de los valores del presente proyecto, estas cantidades se
cuantifican para cinco afios considerando el tiempo de la inversion inicial correspondiente al afio
0, con estos valores que se han identificado se posibilita desarrollar el calculo mediante los

indicadores de evaluacion financiera:

TABLA 50 Estado de Flujo de Caja Proyectado

DETALLE ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO5
A.FLUJO DE BENEFICIO:
Ingresos por ventas 145312,00 | 151.931,79 | 158.857,31 | 166.10257 | 173.669,99
Valor Residual Activos Fijos
Recuperacion del Capital de Trabajo

TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS - 145312,00 151.931,79  158.857,31 166.10257 173.669,99
B.FLUJODE COSTOS

Inversion Fija 102.431,00

Capital de Trabajo 57.039,00

Inversion Diferida 3.700,00

Costos Operativos 4652734 | 48.971,33 50.101,26 | 51.268,36 | 52.473,39
Gastos Administrativos* 3443217  37.316/43 38.385,35| 39.538,88 | 40.683,92
Gastos de Ventas* 4,080,00 3.800,52 3.540,18 329768 | 3.071,79

Gastos Financieros 22.328,66 19.325,62 15592,16 | 10.950,62 5.180,15

(=) TOTAL FLUJO DE COSTOS 16317000  107.368,17 10822681 10643185 103.821,23 100.175,45
(+ JDepreciaciones y Amorzaciones || 118710 118710 _ L18710] 123431 123431
(=)C. (A-B) FLUJO ECONOMICO (163170,00)  39.13093  44.892,08 5361256 6351565 74.728,84
(+)|Préstamo 100.000,00

(-)|Cuota de Amortizacién Préstamo 12.346,78 |  15.349,83 19.08329 | 2372482 | 2949529
(- )|Participacion de Trabajadores 5.691,57 6.377,68 768575 9.157,05
(-)|mpuesto a la Renta 7.095,50 795084 | 958157 | 1141579
(

=) FLUJO FINANCIERO (63.17000)  26.784,15  16.755,19 20.200,75 2252350  24.660,70

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

3.8. Indicadores de Evaluacién Financiera
3.8.1. Tasa de Descuento

Se denomina como tasa de descuento al porcentaje minimo con el cual los inversionistas deberan
aceptar su inversion a realizar, los pardmetros que interviene en el calculo son muy diversos los

cuales se identifican en la siguiente:



75

TABLA 51 Tasa de Descuento

TASA DE DESCUENTO

DESCRIPCION CIFRAS Y PORCENTAJES
Recursos Propios C 38,71%
Recursos de Terceros D 61,29%
Tasa Activa TA 11,50%
Tasa Pasiva TP 5,50%
Tasa impositiva TI 0,337
Riesgo Pais RP 6,19%
Inflacion 3,50%

TASA DE DESCUENTO 16,49%

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
Su férmula es:
TASA DESCUENTO = (D xTA) x (1 —TI) + (C *TP) + RP + 11
Y aplicando se tiene:

TASADESCUENTO
= (61,29% = 11,50%) * (1 — 33,7%) + (38,71% * 5,50%) + 6,19% + 3,50%

TASADESCUENTO = 16,49%

Latasa de descuento luego de aplicar la formula respectiva es de 16,49% cuyo porcentaje interviene
en el calculo de los indicadores de evaluacion financiera como el VAN (Valor Actual Neto), TIR

(Tasa interna de retorno) y PRI (Periodo de recuperacion de la inversion).

3.8.2. Valor Actual Neto (VAN)

El VAN (Valor actual neto) es indicador de evaluacion financiera mediante el cual se determina la

factibilidad de la inversion a realizarse, para ello se consideran los flujos netos de caja y la tasa de

descuento:

VAN = I+Z Fve
a+on



76

Donde:
I = Inversion
FNC = Flujos Netos de Caja
i = Tasa de Descuento
n = Numero de periodos

VAN = Valor Actual Neto

Al realizar los calculos correspondientes con la formula anterior se posibilita obtener los siguientes

valores:

TABLA 52 VAN

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

FNC (1+n)*n VALOR ACTUAL
ANO O (63.170,00) - (63.170,00)
ANO 1 26.784,15 1,16 22.992,26
ANO 2 16.755,19 1,36 12.346,87
ANO 3 20.200,75 1,58 12.778,47
ANO 4 22.523,50 1,84 12.230,70
ANO 5 24.660,70 2,15 11.495,41
VAN 8.673,72

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Es decir, que al obtener un VAN de 8673,72 dblares se comprueba la factibilidad del proyecto a
realizarse, pues su resultado obtenido es positivo por lo que sus flujos netos de efectos actualizados

son mayores a la inversion.
3.8.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR (Tasa interna de retorno) al igual que el VAN (valor actual neto) es un indicador de
evaluacion financiera pero que en este caso se determina en porcentaje que al comparado con la
tasa de descuento se permite interpretar la factibilidad de la inversion, para ello es indispensable

explicar los siguientes parametros:
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TASA DESCUENTO > TIR  PROYECTO NO ES FACTIBLE
TASA DESCUENTO < TIR  PROYECTO ES FACTIBLE
TASA DESCUENTO = TIR  ENTONCES VAN =0

Para un mayor entendimiento entre la tasa de descuento con la TIR resulta fundamental comprender

la siguiente tabla y figura como se observa a continuacion:

TABLA 53 TIR
TIR= 22.3%
TASA DE VALORACTUAL NETO
DESCUENTO (VAN)
0% 47.754,29
5% 32.838,77
10% 20.899,82
15% 11.210,82
20% 3.248,53
25% (3.370,14)
30% (8.929,85)
35% (13.645,16)
40% (17.679,79)
45% (21.160,20)
50% (24.185,16)
55% (26.832,56)

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

GRAFICO 21 TIR

TASA DE INTERNA DE RETORNO

TIR
60.000,00 -
50.000,00 5

i I
30.000,00 A

22,3%
20.000,00 -+

10.000,00 -

VAN

= T T T T T )
(10.000,00) Q% 10% 20% o4 40% 50% 60%
{20.000,00)
{30.000,00)
{40.000,00) -

TASA DE DESCUENTO

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela
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La TIR para el presente proyecto de negocio es de 22,30% porcentaje que al ser mayor a una tasa

de descuento ubicada en 16,49% se comprueba la factibilidad de la inversion.
3.8.4. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) identifica el tiempo en el cual se recupera la
inversion de acuerdo a la sumatoria de los flujos de caja actualizados y acumulados, para su célculo

se utiliza la siguiente formula:

Valor absoluto del Gltimo
Flujo acumulado negativo
Valor del Flujo de Caja
en el siguiente periodo

Periodo de I
Payback

Periodo Gltimo con Flujo

Acumulado Negativo

TABLA 54 PRI

ANO FLUJO NETO CAJA FLUJO NETO ACUMULADO

ANO 0 $ -63,170.00 | $ -63,170.00
ANO 1 $ 26,784.15 | $ -36,385.85
ANO 2 $ 16,755.19 | $ -19,630.67
ANO 3 $ 20,200.75 | $ 570.08
ANO 4 $ 22,52350 | $ 23,093.58
ANO 5 $ 24,660.70 | $ 47,754.29

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Una vez realizado el calculo de la formula del periodo de recuperacion tenemos que:

2 (+) 151837
22187,9

El periodo de recuperacion de este proyecto es 2,9 afios
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3.9. Costo Beneficio

De acuerdo a los datos arrojados por los indicadores financieros se muestra en el proyecto posee
un valor actual neto (VAN) de 8673,72 ddlares, siendo un valor positivo y que sus flujos netos de
efectos actualizados son mayores a la inversién, por su parte se obtiene un TIR con una tasa de
22,30% porcentaje; que el proyecto puede soportar y que es mayor a la tasa de descuento ubicada
en 16,49%, y finalmente se observa el indicador (PRI) El periodo de recuperacion de este proyecto

es 2 afios con 6 meses en recuperar la inversion realizada.

TABLA 55 Relaciéon costo Beneficio

ANOS 0 aiio 1 aiio 2 aiio 3 aiio 4 aiio 5
FLUJO FINANCIERO $ 63170008 2678415 516.755,19 | $20.200,75 | $22.523,50 | $24.660,70
TD TASA DE DESCUENTO 16,49%

VNA (Valor de inversion TD; AFE) 5 T1.847.05

TIR TASA INTERNA DE RETORNO 22.30%

VAN VALOR DEL EFECTIVO GASTADO 3 867371

RC/B RELACION COSTO BENEFICIO b 114

RC/B RELACION COSTO BENEFICIO 3 214

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela

Se analiza la relacion de costo beneficio del proyecto y se da como resultado que, por cada $1
invertido en la elaboracion de contenedores de punto fijo, retorna con una ganancia de $ 1,14 ctvs.,
como esta reflejado en la tabla N° 55, demostrando que el proyecto “Desarrollo de un plan de
negocios para la creacién de una empresa productora y comercializadora de punto fijo en la ciudad

de Quito” es rentable.
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CONCLUSIONES

1)

2)

3)

Se realiza el estudio de mercado, mediante la utilizacion de la herramienta encuesta, la
misma que esta formada por diversas preguntas que ayudan a la recopilacion de
informacion importante acerca de las caracteristicas, precios, proveedores y demaés
necesidades que poseen los talleres artesanos que utilizan punto fijo para la instalacion de
vidrio templado en Quito. EI nimero total de talleres son 350 pero no todos utilizan el
producto es por ello que se recopila la informacion de 312 talleres que, si utilizan el
producto y cada uno de ellos manifiestan que, si es Util y necesario la produccion y
comercializacion del producto en la ciudad de Quito, complementando el producto con
calidad, precio accesible y con excelente servicio, cabe recalcar que la informacion se

valida con el instrumento Alfa de Conbach.

Mediante el estudio técnico se logra identificar la capacidad de produccion que tiene la
empresa para enfrentar parte de la demanda actual que tiene el mercado de instalacion de
vidrio templado con punto fijo en la ciudad de Quito, produccién actual y futura detallado
en nimero de dias laborables, cantidad de trabajadores y el tiempo de produccion por
contenedor a producir, con toda esta informacion se facilita identificar la capacidad de la
planta, estableciendo ademas la misién, visién, valores, organigrama funcional y perfiles
de cargo del recurso humano, complementando con la ingenieria del proceso productivo,
flujo del proceso, la legalizacion y constitucion de la empresa productora y
comercializadora de punto fijo Metalfip.

Al desarrollar el estudio financiero se reconoce que se requiere una inversion total de
$136.170 ddlares, valor que seré financiado con el 38,7% de recursos propios y la diferencia
del 61,3% por la CFN (Corporacién Financiera Nacional). Se ha determinado ademés que
el presente proyecto es factible pues se obtuvo un VAN de $ 8.673,72 délares y una TIR de
22,3%, este Gltimo porcentaje se comprueba que es mayor a la tasa de descuento que se

ubica en 16,98% reconociendo nuevamente la viabilidad de la inversion.
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RECOMENDACIONES

1)

2)

3)

Se recomienda que, para la elaboracién de un plan de negocios, emprendimiento o
lanzamiento de un nuevo negocio o producto al mercado, es necesario y muy util estudiar
el mercado al cual esta dirigido el negocio, ya que se posee informacion sobre el cliente,
caracteristicas del producto / servicio que se va ofertar y de esa manera saber si el proyecto
de inversion esté bien direccionado al mercado, la ubicacion, la cantidad y caracteristicas
de la produccién o la prestacién del servicio.

Para el desarrollo de un plan de negocios se recomienda realizar un estudio técnico, el cual
ayuda a la determinacion de los recursos tanto materiales como humanos a utilizar para el
proyecto de inversion, evitando el desperdicio de materia prima, el deterioro de
instrumentos 0 maquinarias utilizadas para la produccién, evita la sobre produccion que

generen gastos, altos costos y generar productividad e ingresos.

Finalmente se recomienda tomar en cuenta el estudio de econémico financiero, el cual
ayuda a tener claro valores de inversion, costos de diversos rubros como: Mano de obra,
materia prima, gastos, costos, ganancias, indicadores (VAN, TIR, PRI) los cuales brindaran

valores exactos para la factibilidad o fracaso del proyecto de inversion.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

INVESTIGAR SEGUIMIENTO AL ESTUDIO DE PUNTO FI1JO
QUITO 1

DUENOS DE DISTRIBUIDORAS DE MATERIALES DE COMPLEMENTOS DE
DISENO 1

Buenos dias soy encuestador de una agencia de investigacion de mercados, estamos haciendo una
pequefia encuesta sobre accesorios que sirven de complemento para el disefio de interiores en la
rama de construccion y quisiera solicitarle su colaboracion contestindome unas pocas preguntas.

SECTOR: BARRIO:
TELEFONO: FECHA:

1. De los siguientes productos que le voy a mencionar, cuales ha utilizado para su trabajo en
estos ultimos 15 dias, es decir, productos que haya utilizado para trabajos que le hayan
solicitado sus clientes ESPONTANEO/RESPUESTA MULTIPLE

¢ Cuando fue la ultima vez que utilizo (mencionar producto que uso en los ultimos 15

dias)?
PRODUCTOS | RE RESP 1.1
SP.
p1 | HOY | AYE | 2 5 8 | 15 | OTR
R | DIA | DIA|DIA|DIA| O
S S S S
0 1 2 5 8 15
Vidrio 1 [lo ] 1] 25 ] 8]15] |
Templado
Puntos fijos 2 0 1 2 5 8 15
Bisagras 3 0 1 2 5 8 15

SINO HA UTILIZADO PUNTO FIJO TERMINE

2. ¢Qué marcas de punto fijo conoce, asi nunca las haya comprado?

ESPONTANEO/ RESPUESTA MULTIPLE

(Esperar respuesta espontanea y llenar en la primera columna y luego pregunte por
las marcas que no menciono y registre en la segunda columna)



MARCAS CONOCIMIENTO
ESPONTANEO

CONOCIMIENTO
AYUDADO

TECNIMATRIX

OTRO:

A PARTIR DE AHORA VAMOS HABLAR DE UN ACCESORIO QUE ES MUY

COTIZADO HOY EN DIA Y QUE SIRVE PARA MANTENER ESTABLE EL VIDRIO

TEMPLADO, EL PUNTO FIJO.

3. ¢Cudles son los proveedores de punto fijo que usted conoce, asi nunca les haya

comprado? ESPONTANEO / RESPUESTA MULTIPLE

PROVEEDORES
TECNIMATRIX 1
SETECO 2

4. ¢Quién es su actual proveedor de punto fijo?
ESPONTANEO / RESPUESTA UNICA

¢Por qué razén le compra a este proveedor?

Son productos de muy buena calidad

Tienen el mejor precio

Tienen variedad de modelos y tamafios

Generan confianza sus productos

Al w| N R

Otro:

Otro:

5. ¢Qué modelo de punto fijo acostumbra a comprar con mayor frecuencia a la hora de

utilizarlo en vidrio templado? ESPONTANEO/RESPUESTA UNICA

MODELO:
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6. ¢A que precio estd comprando el punto fijo? ESPONTANEO/RESPUESTA UNICA

Al w| N R~

7. ¢Cuales son los principales problemas que tiene cuando necesita adquirir puntos
fijos? ESPONTANEO/RESPUESTA MULTIPLE

No siempre hay todos los modelos 1

La falta de stock en algunos modelos 2

Al no existir el producto, cuando se hace el requerimiento | 3
el producto es més caro de habitual.

Ciertos modelos los tiene solo un proveedor y esos | 4
modelos son caros.
Otro:
Otro:

8. Siyo hoy le dijera que una empresa nacional va a producir y comercializar punto
fijo en Quito ¢ Qué beneficios quisiera que esta empresa le proporcione a usted como
maestro artesano para que usted decida comprar? ESPONTANEO / RESPUETA
MULTIPLE

Que sea de buena calidad

Que vende al por menor

Que mantenga los diferentes modelos en stock

B W N

Que tenga precio justo
Otro:
Otro:




9. ¢Qué tan interesado estaria usted en comprar punto fijo a una empresa que recién
quiere ingresar al mercado? ESPONTANEO/RESPUESTA UNICA

Nada Poco Mas 0 menos Interesado Muy
Interesado Interesado Interesado Interesado
1 2 3 4 5

10. ¢Por qué razon menciona que (mencionar respuesta anterior)?
ESPONTANEO/RESPUESTA MULTIPLE

iGRACIAS!

Anexo 2: Caracteristicas del producto

Varilla de Eje
Acero
Inoxidable

Tornillo de acero
inoxidable

Plastico de
Buijes

Elaborado por: Maira Maritza Bazurto Varela




Anexo 3 Cotizaciones

IMPORTADORA MERO

IFMPORTAMOS TODO TIPO DE MAQUINARIA INDUSTRIAL PARA CARPINTERIA v METALPMECANICA

RUC: 1718103045001

DIRECCION: Av. Colonos vy Rio Verde - Lote 590

Teléfono: 042 750168

GUAYAQUIL - ECUADOR

MAQUINA: CK6136D
Modelo (Marca de "Mainland" CK61360
Max. Vuelto sobre la bancada 360mm
Max. Vuelto sobhre el carro 200mm
Distancia entre punto 1000mm

Husillo

MTE, 52mm, C6 de chcuk

WVelocidad cambio en velocidad (2 pasqg

100 -1600r/=eg25 - 1600r/ seg

Contrapunto 100mm de carrera MT4 80 mm
Precision de posicichamiento 0.015 mm
Precision de re-posicichamiento 0.006mm

WVelocidad rapida en x,z

4000/ 5000 min

Potencia de motores

5.5kw. 380V, Trifasico

Dimension 2100%1350%1700
Peso 1300 kg
Sistema Fanun
PRECIO UDS: 555,000

“ MAQUINA: CK6136D

Elaborado por: Mayra Maritza Bazurto Varela

Fuente: Investigacion de campo
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IMEQUIP

RUC: 1773203071001

Teléfono: 022 761312

STO DOMINGO - ECUADOR

MAQUINA: CNC
Maodel (Marca CNC)
Packing Estandar export package, wooden case
Delivery Time 30 - 45 days
Service 24 - hours technical support by email or telephone
Unit price 545,000
T =
MAQUINA: CNC

.
)

« !# LT ]

— ]

Elaborado por: Mayra Maritza Bazurto Varela

Fuente: Investigacion de campo



