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RESUMEN

Hoy en dia, evaluar un proyecto de inversion es de gran importancia puesto que este
procedimiento permite de manera cuantitativa y cualitativa las ventajas y desventajas a asignar
ciertos recursos a una idea de negocios determinada. En este &mbito el objetivo general de este
trabajo de investigacion es determinar la factibilidad de implementar una microempresa de
produccion y comercializacion de productos de madera realizadas por los PPLS del Centro de
Rehabilitacion Social de Turi, Cuenca-Ecuador, a través de un enfoque cuantitativo de
investigacion y el empleo del método inductivo — deductivo. Con los resultados de los
indicadores, se concluye que el proyecto de inversion es factible porque se tiene un Tasa
Interna de Retorno (TIR) positiva del 16,44% mayor a la TMAR que es del, 8% un VAN
positivo de $11327,26 y una Relacion Costo/Beneficio de $1,20, la misma que es mayor que
uno; sin embargo; serd necesario diversificar la linea de productos de comercializacion con el
objetivo de mejor el rendimiento de la inversion. Se concluye que el presente estudio de
factibilidad, es viable de implementarse, ya que existe un mercado potencial que acepta el
proyecto y con la implementacion de estrategias de marketing y la diversificacion de los
productos se podria alcanzar mayores niveles de rentabilidad.

Palabras clave: Factibilidad, proyecto, inversion, demanda, muebles
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ABSTRACT

Nowadays, evaluating an investment project is of great importance since this procedure allows
quantitatively and qualitatively the advantages and disadvantages of allocating certain
resources to a specific business idea. In this context, the general objective of this research is to
determine the feasibility of implementing a microenterprise for the production and
commercialization of wood products made by the persons deprived of liberty (PPLS by its
Spanish acronym) at the Social Rehabilitation Center of Turi, Cuenca-Ecuador, through a
quantitative research approach and the use of the inductive-deductive method. Following the
results of the indicators, it is concluded that the investment project is feasible because it has a
favorable Internal Rate of Return (IRR) of 16.44%, higher than the AARR, which is 8%, a
positive NPV of $11327.26, and a Cost/Benefit Ratio of $1.20, which is superior to one.
However, it will be necessary to diversify the line of marketing products to improve the return
on investment. It is concluded that the present feasibility study is viable to be implemented
since there is a potential market that accepts the project. Thanks to the implementation of
marketing strategies and the diversification of the products, higher levels of profitability could
be achieved.

Keywords: Feasibility, project, investment, demand, furniture
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Introduccion

El Centro de Rehabilitacién Social (CRS) Sierra Centro Sur localizado en la parroquia
Turi, para cumplir con su objetivo de reinsertar a la sociedad a las personas privadas de la
libertad (ppls) realmente rehabilitados, cuenta con una serie de talleres de costura, carpinteria,
textiles, entre otros, sin embargo, los productos elaborados por ellos son dificiles de
comercializar, puesto que es prohibida su venta en los interiores del centro y tienen que
recurrir a sus familiares para que lo puedan hacer, complicandose esta posibilidad para
aquellos que son de otras provincias o del extranjero.

En este sentido y considerando que la parroquia Turi es un lugar turistico que es muy
visitado por propios y extrafios, nace el proyecto de crear una microempresa de
comercializacioén de productos de madera realizadas por las personas privadas de la libertad
del Centro de Rehabilitacion Social de Turi, Cuenca-Ecuador, mediante un estudio de
factibilidad para determinar si la idea de negocio es viable o no.

El presente trabajo de investigacion, presenta en el en el Capitulo I el problema de
investigacion. En el capitulo II se exponen los fundamentos teoricos referentes al tema de
estudio. El capitulo III abarca la metodologia a aplicar. Dentro del capitulo IV se realiza el
estudio de factibilidad considerando todos sus componentes como el estudio de mercado,
técnico, econdmico y financiero.

Finalmente, en el capitulo V en funcion de los objetivos planteados se describen las

principales conclusiones y recomendaciones del estudio.



Capitulo I El Problema
Planteamiento del problema

La parroquia Turi, conocida como el balcén de Cuenca se ubica al sur de la
mencionada ciudad en la Provincia del Azuay, dispone de una espectacular vista panoramica
que atrae a propios y extrafios a visitarla y disfrutar de sus hermosos paisajes; entre sus
principales atractivos destacan extensas zonas de vegetacion y bosque, su gastronomia,
artesanias y sus miradores que muestran una mirada cautivante de la ciudad de Cuenca (GAD
Parroquial Rural de Turi, 2020).

En esta parroquia, en el sector de Icto Cruz se emplaza el Centro de Rehabilitacion
Social (CRS) Sierra Centro Sur con una capacidad para albergar a 2760 personas privadas de
la libertad (PPLS), el Centro de Privacion de Libertad cuenta con talleres de costura,
carpinteria, textiles, entre otros, para aquellas personas que quieren mantener una adecuada
conducta y una verdadera rehabilitacion y reinsercion social (Zumba, 2018). En este contexto
de acuerdo a Sanchez (2020) cerca de un centenar de detenidos han sido autorizados para
trabajar en los talleres de carpinteria y elaboran muebles, camas talladas, veladores, mesas,
sillas, escritorios, puertas, separadores, ademas de una serie de artesanias en madera, lacados,
maqueteria y torneados, varios han logrado especializarse en finos terminados, logrando
verdaderas obras de arte.

Si bien el Centro de Privacion de Libertad fomenta mediante estos talleres la
rehabilitacion e insercion social, no puede hacerse cargo de la comercializacion de los
productos que son elaborados en los diferentes talleres, y la venta en sus interiores esta
prohibida por la ley, por lo que los internos tienen que recurrir a sus familiares para que los

vendan, pero en el caso de los extranjeros no pueden hacer lo mismo y solicitan a sus
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compatfieros que lo hagan por ellos. En ciertas ocasiones los productos son adquiridos por el
personal policial o agentes de seguridad penitenciaria, pero debido a la rotacién hay veces que
se van sin pagar los productos adquiridos.

Frente a esta circunstancia, el Servicio Nacional de Atencion Integral a Personas
Adultas Privadas de la Libertad y Adolescentes Infractores (SNAI) puso en vigor un marco
legal que permitira suscribir convenios con personas naturales y juridicas que viabilicen esta
prestacion de servicios y la comercializacion de los bienes y productos que son elaborados por
las personas privadas de la libertad como parte del eje del tratamiento laboral que reciben (El
Universo, 2020).

En tal virtud y considerando que en la Parroquia Turi, se han identificado
establecimientos econémicos como tiendas de abarrotes panaderias, carpinterias, venta de
madera, talleres textiles, entre otros (GAD Parroquial Rural de Turi, 2020), nace la idea de
implementar una microempresa de produccion y comercializacion de productos de madera
realizadas por las personas privadas de la libertad del Centro de Rehabilitacion Social de Turi,
Cuenca-Ecuador.

Formulacion del problema

(Es factible implementar una microempresa de produccion y comercializacion de
productos de madera realizadas por los ppls del Centro de Rehabilitacion Social de Turi,
Cuenca-Ecuador?

Objetivos
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Objetivo general

Determinar la factibilidad de implementar una microempresa de produccion y
comercializacion de productos de madera realizadas por los ppls del Centro de Rehabilitacion
Social de Turi, Cuenca-Ecuador.

Objetivos especificos

> Desarrollar el estudio de mercado para conocer la necesidad presente en el
mercado, la aceptacion del producto y la cantidad real que la sociedad esté
dispuesta a adquirir.
> Elaborar un estudio técnico para determinar una localizacién 6ptima de la empresa,
asi como los equipos necesarios para su funcionamiento.
> Realizar un estudio econdmico y financiero, para establecer el monto de la
inversion, los costos y gastos en los que se incurrird y determinar si el proyecto es
rentable o no.
Justificacion de la investigacion
Luego de haber realizado el respectivo analisis a las problematicas mencionadas
anteriormente se propone la creacion de una microempresa en la parroquia Turi, perteneciente
a la ciudad de Cuenca - Ecuador, la cual se dedicard a la produccioén y comercializacion de
productos de madera realizadas por las personas privadas de la libertad del Centro de
Rehabilitacion Turi, para ello es pertinente recurrir a un plan de negocio, que de acuerdo a
Solano y Vera (2012) es una idea sobre una determinada actividad que se quiere ejecutar en
un determinado lugar, dirigido a un colectivo o segmento de mercado, y del cual se espera
lograr réditos econémicos o cierto margen de utilidad, y en razon de ello se estd dispuesto a

invertir esfuerzo individual y comprometer recursos financieros propios y/o ajenos.
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A partir del concepto anterior Duffus (2007) considera que un estudio de factibilidad
es el conjunto de actividades que persiguen un objetivo previamente definido y que son
necesarias para llevar a cabo una inversion circunscrita a variables, tecnologicas, politicas,
institucionales, sociales y econdmicas. De acuerdo a Delgado y Vérez (2015) el estudio de
factibilidad es el fundamento para la toma de decisiones por parte de los maximos directivos
de una empresa, pues tienen el deber de permitir las inversiones y para lo cual deben atender a
valores de ciertos indicadores, como el periodo de recuperacion (PR), valor actual neto (VAN)
y tasa interna de retorno (TIR), para determinar las estrategia de ejecucion de acuerdo a las
prioridades segtn los resultados y las fuentes de financiamiento disponibles, dependiendo la
acertada toma de decisiones de la calidad de la informacion, su organizacion, tratamiento y
procesamiento.

La evaluacion de proyectos de inversion actualmente es un tema de gran interés e
importancia ya que mediante este proceso se evalua cualitativa y cuantitativamente las
ventajas y desventajas de destinar recursos a una iniciativa especifica. En este &mbito el
estudio de factibilidad representa un adecuado método para presentar el mejor uso de los
recursos escasos. De la correcta evaluacion que se realice dependera que las inversiones a
ejecutar contribuyan al desarrollo a mediano o largo plazo de la empresa propuesta en

especifico y en general de la economia del pais (Duffus, 2007).
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Capitulo I1. Marco referencial tedérico y conceptual
Contexto del emprendimiento.

El nacimiento de nuevos emprendimientos a nivel mundial aporta al crecimiento de la
economia, a través de la generacion de mas y mejor empleo. Sin embargo, es necesario
analizar si el clima para el emprendimiento es favorable dentro de cada pais. Un estudio
realizado por el Global Entrepreneurship Monitor (GEM) (2020), sobre el clima para el
emprendimiento indica que en la mayoria de paises de América Latina y el Caribe, las
condiciones marco emprendedoras son insuficientes, no solo para la generacion de nuevas
empresas sino también para su crecimiento y sostenibilidad (GEM, 2020).

Las condiciones marco para Ecuador muestran fortalezas y debilidades del entorno. Entre las

fortalezas destacan: la Infraestructura fisica, las normas sociales y culturales, y la educacion en

emprendimiento post secundaria; entre las debilidades: Las politicas de gobiernos referidas a

impuestos y burocracia, el financiamiento para emprendedores, y la transferencia de

investigacion y desarrollo (GEM, 2020, p. 16).

Bajo este argumento es importante que los gobiernos de turno a través de las instancias
correspondientes implementan estrategias que permitan estimular el crecimiento de los
emprendimientos y sobre todo garanticen un clima favorable para que se mantengan en el
tiempo, puesto que la creacion de nuevos negocios es visible, sin embargo, no llegan a una
etapa de madurez, muchos se ven obligados a abandonar el mercado en el corto plazo, lo que

ocasiona incremento del desempleo y subempleo.

Modelo de Negocios
Un modelo de negocio constituye una herramienta que le permite al emprendedor

conocer el camino que debe recorrer para llegar al objetivo, y le permite prever las
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condiciones, ingresos, costos y gastos que debe generar para que la actividad emprendedora
tenga los resultados esperados.

Para Rodriguez (2011), un modelo de negocio “describe la forma en que una
organizacion crea, captura y entrega valor, ya sea econémico o social” (p. 38). Dentro del
modelo de negocios se describe algunos aspectos clave para la empresa como: objetivos,
estrategias, infraestructura, bienes y/o servicios que ofrece, estructura organizacional,
politicas, definicion del mercado, relacion con los clientes, financiamiento y como se
obtendran los recursos, entre otros.

Un modelo de negocios por lo tanto resulta importante desarrollar antes de ejecutar
una, ya que proporciona informaciéon importante, y describe las operaciones de las empresas,
sus componentes, los procesos y funciones que se deben llevar a cabo y que por lo tanto
generan costos para la empresa y un valor para el consumidor. Para que un modelo de
negocios resulte atractivo y genere ganancias debe poner especial atencion en los costos,
innovacion o diferenciacion, es decir que debe buscar diferenciarse de la competencia y
generar costos bajos, que le permita ser competitivo en el mercado.

La actividad comercial

La actividad comercial es posible definir como el proceso que incluye la compra y
venta de bienes y servicios con el fin de satisfacer necesidades y deseos, en el cual intervienen
vendedores (comerciantes) y compradores (consumidores). Producto de la actividad comercial
se genera un utilidad o ganancia, ya que toda persona que realiza una actividad econémica,
invierte capital y tiene como finalidad maximizar sus utilidades o generar rentabilidad.

La actividad comercial en el Ecuador constituye un importante aporte para la

dinamizacién de la economia, generacion de empleo y distribucion de la riqueza. El
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crecimiento de la poblacion y la necesidad de generar recursos para solventar las necesidades
basicas y no basicas de la sociedad ha dado nacimiento a la actividad comercial y que en la
actualidad se ha globalizado, lo que indica que ha traspasado fronteras y es posible adquirir
productos y servicios de cualquier parte del mundo.

La actividad comercial comprende desde negocios unipersonales, formados por una
sola persona hasta las grandes corporaciones multinacionales que son grupos de personas que
unen sus capitales con el objetivo de generar rentabilidad. De acuerdo a Ley de

Modernizacion a la Ley de Compaiiias, existen seis especies de sociedades mercantiles en el

Ecuador:
1. Compaiiia en Nombre Colectivo
2. Compaiiia en Comandita simple y dividida por acciones
3. Compaiiia de Responsabilidad limitada
4. Compaiiia Andénima
5. Compaiiia de economia mixta; y la
6. Compaiiia por acciones simplificada.

Todos estos tipos de compaiiias constituyen figuras juridicas, deben tener un objeto
real y desarrollar una actividad licita, para ello el Estado promovera la competencia en los
mercados, establecera regulaciones y establecera las sanciones correspondientes en caso de
incumplimiento de las leyes y normativas. Para su conformacion deberan observar los
requisitos de capital social para ser constituidas, nimero de accionistas o participes, ventajas y
desventajas y otras especificaciones previstas en la Ley de compaiias para cada especie

(Asamblea Nacional, 2020).
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El Cédigo Orgénico de Produccion, Comercio e Inversiones (2018), define y la
clasifica las MIPYMES asi:

La Micro, Pequefia y Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una

unidad productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, cumple con el

numero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de
conformidad con los rangos establecidos en el reglamento correspondiente (Asamblea

Nacional, 2018, p. 23).

De acuerdo a la definicion anterior para complementar se describe la clasificacion de
las empresas considerando el nimero de empleados, nivel de ventas y monto de activos
(Camara de Comercio de Quito, s.f.).

> Microempresa: Es el tipo de negocio mas pequeio, que generalmente comprende
los negocios personales y/o emprendimientos. El nimero de trabajadores varia
entre 1 y 9, sus ventas anuales son iguales o menores a $100,000 y posee activos
hasta $100,000.

> Pequeiia empresa: es un tipo de empresa que tiene entre 10 y 49 empleados, sus
ingresos anuales varian entre $100.001 y $1000.000 y el monto de activos va de
US$ 100.001 hasta US$ 750.000

> Mediana Empresa: El nimero de trabajadores varia entre 50 y 199 personas, y
genera ingresos por ventas en el afio entre $1000.001 y $5000.000 y el monto de
activos va De US$ 750.001hasta US$ 3.999.999.

Segtin informes de la Encuesta Estructural Empresarial (2016) sobre las Empresas en
el Ecuador, el 51.16% de las empresas en el Ecuador se dedican al comercio al por mayor y al
por menor, reparacion de vehiculos, automotores y bicicletas, el 13.87% son industrias

manufactureras; y el 34.97% se dedican a otras actividades econdmicas. En las grandes
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empresas se encuentran concentrado el 66.17% del trabajadores y empleados a nivel nacional.
Los trabajadores de los servicios y vendedores de comercios y mercados es el grupo
ocupacional con mds personas empleadas en las empresas. En el afio 2016, la produccion de
las empresas manufactureras generé mayor produccion frente a otros sectores, es asi que la
produccion correspondiente a industrias manufactureras aporto con el 35,61% de la
produccion nacional (INEC, 2016).

Estudio de Factibilidad

Baca Urbina (2006) citador por (Castillo, 2011) define el estudio de factibilidad como
el analisis profundo de los resultados financieros, econémicos y sociales de una inversion.

El proyecto de inversion, por lo tanto, es un plan que, si se le asigna un monto de
capital, y se le proporciona diferentes tipos de recursos e insumos producird un bien o servicio
que satisface necesidades de la poblacion. “La evaluacidon de un proyecto de inversion,
cualquiera que éste sea, tiene por objeto conocer su rentabilidad econdmica y social, de tal
manera que asegure resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable”
(Baca Urbina, 2013, p. 2).

Siempre que exista una necesidad o un problema identificado, se tendra la oportunidad
de ofrecer un producto o servicio, para ello serd necesidad invertir. Como toda inversion debe
estar debidamente justificada, es conveniente contar con un proyecto estructurado y evaluado
que indique las pautas a seguir, el mismo que debe ser estimado por diferentes especialistas y
con el uso de metodologias e indicadores que indiquen la rentabilidad del mismo, tomando en
cuenta todos los factores que participan y pueden afectar al proyecto.

El estudio de factibilidad comprende cuatro partes:

- Estudio de Mercado
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- Estudio Técnico

- Estudio Econémico

- Evaluacion Econdmica.
Estudio de Mercado

Corresponde a la primera parte del estudio de factibilidad, comprende la determinacion
y cuantificacion de la demanda y la oferta, el andlisis de los precios y el estudio de
comercializacion.

La informacién de la oferta y demanda es posible obtener de fuentes de informacion
secundaria; sin embargo, es recomendable la investigacion de primaria, ya que proporciona
informacion directa, actualizada y confiable. El objetivo de esta investigacion es verificar la
posibilidad de introducir un producto o servicio en un mercado determinado (Baca Urbina,
2013).

Al realizar el estudio de mercado se podra conocer el riesgo existente, el nivel de
aceptacion de la poblacion o segmento de mercado sobre el producto que se pretende ofrecer y
la competencia existente. Aunque el riesgo es algo que siempre estard presente en una
inversion, es posible minimizar sus efectos y establecer estrategias para prever los resultados
del proyecto.

Segun Malhotra (2008), “la investigacion de mercados es la identificacion,
recopilacion, analisis, difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion con el proposito
de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucién de problemas y
oportunidades de marketing” (p.45)”

A través de la investigacion de mercados es posible obtener informacion precisa, que

muestre la situacipon real, es objetiva y debe realizarse de manera imparcial, sin establecer
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ningln tipo de sesgo personal u opinidn del investigador, es decir la informacion debe ser
tabulada e interpretada tal y como se presenta. De esta manera la investigacion de mercados
proporciona informacion que sirve de apoyo para la toma de decisiones y esta enfocada a
determinar si las condiciones del mercado son favorables para llevar a cabo el proyecto o
realizar la inversion.

El estudio de mercado también sirve para establecer una politica adecuada de precios,
analizar la mejor forma de comercializar el producto o servicio y sobre todo contestar la
pregunta ;existe demanda insatisfecha o un mercado viable para el producto o servicio que se
pretende ofrecer?. Si la respuesta es afirmativa se continua con el desarrollo de la
investigacion para poner en marcha la idea, de lo contrario se suspenderia, ya que lo que busca
todo inversionista es generar rentabilidad.

En conclusion el estudio de mercado comprende cuatro variables fundamentales:
Analisis de la oferta
Analisis de la demanda

Analisis de los precios

Y VWV VYV V¥V

Analisis de la comercializacion
Analisis de la Oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que una cierta cantidad de oferentes
productores u oferentes ponen a disposicion de los consumidores o del mercado a un precio
determinado. El proposito es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una
economia quiere y puede poner a disposicion de los clientes y/o consumidores un producto o
un servicio (Castillo, 2011). Para un mejor analisis de la oferta es necesario considerar el

numero de produtores que existen, su localizacion, la capacidad instalada y utilizada, la
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calidad y precio de los productos que ofrecen, los planes de expansion que tienen en mente y
la inversion fija y nimero de trabajadores. Esta informacion le permitird conocer que tan
fuerte es la competencia existente y establecer estrategias para minimizar esa amenaza al
entrar en el mercado.

Analisis de la demanda.

Se entinde por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere para
satisfacer una necesidad especifica a un precio determinado. El principal objetivo del anélisis
de la demanda es determinar y medir cuéles son los factores que afectan los requerimientos
del mercado respecto a un bien o un servicio, asi como establecer la posibilidad de satisfacer
la demanda a través del producto o proyecto que se pretende elaborar . La demanda est4 en
funcién de varios factores como la existencia de la necesidad del producto o servicio, su
precio, el poder adquisitivo de la poblacion, entre otros (Baca Urbina, 2013).

La demanda en funcidn la oportunidad se pueden distinguir dos tipos de demanda:

a) Demanda insatisfecha: aquella que indica que el producto o servicio ofrecido en el
mercado no alcanza a cubrir sus requerimientos.
b) Demanda satisfecha: donde lo que se ofrece en el mercado es lo que realmente se
requiere.
Analisis de precios

El precio se lo define como “la cantidad monetaria a la cual los productores estan
dispuestos a vender y los consumidores a comprar un bien o servicio” (Baca Urbina, 2013,
pag. 74), se puede decir que se establece por el libre juego de la oferta y demanda.

Para determinar el precio los prodcutores deberan establecer sus costos de produccion

considerando los tres elemntos del costos (materia prima, mano de obra y costos indirectos) y



21

luego agregar el margen de utilidad a obtener, sin embargo es importante tomar como
referencia los precios de la competencia, porque en el caso de establecer precios por encima
de la misma, puede producirse rechazo por parte de los clientes y/o consumidores; pudiendo
también establecer un valor agregado que sea percibido por le cliente y le motive a realizar la
compra sin considerar el precio.

Analisis de la comercializacion

La comercializacion es la actividad que permite al fabricante hacer llegar un producto
o servicio al consumidor considerando el tiempo y lugar. Es una parte importante en el
funcionamiento de la empresa. Se puede fabricar el mejor producto y al mejor precio pero si
no se dispone de los canales o medios para llegar con el producto al comsumidor final, los
resultados podrian ser negativos.

La comercializacion implica poner el producto a disposicion del consumidor en el
momento y lugar adecuados para satisfacer la necesidad que el espera con la adquisicion. Por
lo general los productores no estan en la capacidad de llegar con su producto al consumidor
final y para ello estan los intermediarios, que son personas o empresas encargdas de trasladar
el producto hasta los lugares y en los tiempos que el consumidor lo requiere.

Estudio Técnico

El estudio técnico se concentra en el analisis y determinacion de la localizacion optima
del proyecto, el tamafo optimo de la planta, la disponibilidad y el costo de la maquinaria e
insumos, la identificacion y descripcion del proceso, y el aspecto de recursos humanos y

legalizacion o aspecto juridico bajo el cual operara la empresa o proyecto a ejecutar.
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Localizacion éptima del proyecto.

La localizacion es lograr una ubicacion o posicion de competencia, de manera que se
tenga acceso a los servicios basicos, transporte, hay que considerar donde est4 ubicada la
demanda, los proveedores de insumos, la tecnologia que se requiere usar, distancia a los
centros urbanos y otras variables.

Para determinar la localizacion 6ptima se puede utilizar el método cualitativo por
puntos, que permite ponderar factores de preferencia que se consideren relevantes, el método
cuantitativo de Vogel, que permite analizar los costos de transporte tanto de materias primas
como de productos terminados (Baca Urbina, 2013).

Determinacion del tamafio éptimo de la planta

El tamafio 6ptimo de una empresa es su capacidad instalada y la capacidad para
generar un nimero determinado de bienes en un tiempo determinado. Se considera éptimo
cuando se trabaja con los menores costos totales o la maxima rentabilidad econémica
(Castillo, 2011). Es decir, debe existir una buena planificacion y disponibilidad de recursos, de
manera que los mismos sean aprovechados de la mejor manera y se logre eficiencia 'y
efectividad.

Entre los factores que determinan el tamafo de la planta se encuentran los siguientes:
La demanda
El abasto de los suministros € insumos
La tecnologia y los equipos disponibles
El financiamiento disponible

La contratacion de personal técnico y de apoyo; y,

YV V Vv Vv VvV V

El capital de trabajo necesario para solventar los gastos operacionales.
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Ingenieria del Proyecto

Consiste en resolver todo lo relativo a la instalacion y puesta en marcha de la planta.
Va desde la descripcion del proceso, adquisicion de maquinaria y equipo, distribucion optima
de la planta hasta precisar la estructura juridica y organizativa que deberd tener la planta
productiva.

Una buena distribucion de la planta proporciona condiciones de trabajo tolerables y
permite la operacion mas econdmica, al mismo tiempo que mantiene las condiciones de
seguridad y bienestar para los trabajadores.

Estudio Econémico

Especifica las necesidades de recursos a invertir, detallando las cantidades y montos,
sus fuentes de financiamiento y las estimaciones de ingresos y egresos para el periodo de vida
util del proyecto, informacion que servira para la evaluacion econdmica.

El estudio econdmico parte de la definicion del flujo neto de fondos, que establece la
secuencia de las inversiones, costos y beneficios del proyecto, relaciona la produccién con la
generacion de recursos y se alimenta de la informacion obtenida en los estudios realizados
para la formulacion del proyecto; es una forma de esquematizar toda la informacion
disponible sobre el problema y el proyecto. Ademas, permite determinar el punto critico del
analisis costo-beneficio y el tiempo (Padilla, 2011).

Inversiones del proyecto

En el estudio econdmico se describen las inversiones del proyecto, que comprende la

inversion inicial, constituida por los activos fijos tangibles como: terreno, edificios,

maquinaria y equipo, muebles y enseres, vehiculos, herramientas, etc.; e intangibles como
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marcas, patentes, franquicias, derechos de llave, derechos de autor, gastos de instalacion y
puesta en marcha, entre otros; y el capital de trabajo necesarios para ejecutar el proyecto.
Presupuestos de ingresos y gastos

Presenta la descripcion de los ingresos y gastos presupuestados para la elaboracion del
flujo de caja proyectado considerando la vida util del proyecto, para ello se toma la
informacion obtenida en el estudio de mercado, estudio técnico y organizativo. Ademas, se
debe establecer las estrategias y politicas de ventas, manejo de inventarios, inversiones
temporales, métodos de depreciacion de activos, amortizaciones, provisiones, compras, pago a
proveedores, etc.
Estados financieros proyectados

Con la informacion contenida en los diferentes presupuestos se elabora el estado de
resultados, el flujo de caja y el balance general para cada uno de los periodos de vida util del
proyecto. El estado de resultados indica la utilidad o pérdida generada durante el periodo
proyectado tomando en consideracion las ventas y los gastos estimados, el flujo de caja mide
los movimientos de efectivo excluyendo aquellas operaciones como la depreciacion y
amortizacion que no representan salida de efectivo y el balance general refleja la situacion
patrimonial de la empresa (Padilla, 2011).
Financiamiento

Una vez determinada la inversion requerida para el proyecto y tomada la decision de
ejecutarlo es necesario identificar la cantidad de recursos propios con los que cuenta y que
cantidad serd financiada y las fuentes de financiamiento. Para ello debera analizar los efectos

de la financiacion como el aumento y rigidez de los costos.
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Evaluacion Econémica
Una vez determinado el probable flujo de efectivo para el periodo de operacion

establecido, es necesario analizar si la inversion propuesta sera rentable econémicamente o no.
Para ello es preciso el uso de algunos criterios de evaluacion, entre los més utilizados se
definen los siguientes:

- Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

- Valor Actual Neto (VAN)

- Tasa Interna de Retorno (TIR)

- Punto de equilibrio

- Periodo de recuperacion de la Inversion

Relacion Costo Beneficio (C/B)

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Se determina tomando como base la situacion actual de un sector, pais, o region.
Comunmente se asocia con la tasa de rendimiento minimo que se obtendria al invertir en un
determinado mercado o tasa de interés que €ste ofrece. Por ejemplo, la tasa de interés que
pagan las instituciones financieras por depdsitos a plazo fijo.

En otras palabras, es la tasa minima que el inversionista estaria dispuesto a obtener, al
invertir en una idea de negocio y representa la tasa minima referencial que los socios
consideran ganar sobre sus aportaciones (ESPE - Innovativa, s.f.).

Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN) es la suma actualizada al presente de todos los

beneficios, costos e inversiones del proyecto, es decir la suma actualizada de los flujos netos

de cada periodo (Padilla, 2011).
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A través de este método se indica que la inversion a realizar en un determinado
proyecto se considera rentable durante un horizonte de tiempo propuesto, o no es conveniente
invertir porque no se generara la rentabilidad suficiente para justificar dicho desembolso.

Para el calculo del VAN se considera la TMAR o tasa de descuento que permite
conocer si el proyecto generard mayor rentabilidad que la tasa de descuento propuesta. Para la
interpretacion se procede de la siguiente manera

- Si el VAN es mayor que cero, se acepta la inversion
- Si el VAN es menor que cero, se rechaza la inversion
- Siel VAN es igual a cero, es indiferente, porque la inversion no generara ni

ganancias ni pérdidas

FNCn
(1+iD)n

Férmula: VAN =11+ ),

Donde:
VAN = Valor Actual Neto
FNCh = Flujo neto de fondos en el periodo n
II = Inversion Inicial
1= tasa de descuento (TMAR)
Tasa Interna de Retorno (TIR)

Refleja la tasa de interés o de rentabilidad que el proyecto arrojard periodo a periodo si
invierte en el proyecto y recibe las entradas de efectivo esperadas. Representa la rentabilidad
obtenida frente al capital invertido. Los criterios de decision son:

- Sila TIR es menor que la TMAR o costo de capital, se rechaza el proyecto.

- Sila TIR es mayor que la TMAR o costo de capital, se acepta el proyecto.
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FNCt

. : T+ _
Férmula TIR I+ ), Ty 0

Donde:
FNC: = Flujo neto de fondos en el periodo t
II = Inversion Inicial
r = Tasa Interna de Retorno (TIR)
Punto de equilibrio
Es una herramienta que permite determinar el momento en el cual las ventas cubriran
los costos, ademas indica la magnitud de las utilidades o pérdidas de la empresa cuando las
ventas exceden o caen por debajo de dicho punto, de manera que este viene a ser un punto de
referencia a partir del cual un incremento en los volimenes de venta generard utilidades y la
disminucién en las cantidades vendidas generara pérdidas. Para el célculo es importante
conocer los costos fijos y variables y las ventas generadas.
El punto de equilibrio se puede obtener en cantidades producidas y en nivel de
ingresos o unidades monetarias.
Punto de equilibrio en cantidades producidas: PE =

Costo Fijo

Precio—Costo Variable Unitario

Costo Fijo
Costo Variable Unitario
Precio Unitario

Punto de equilibrio en unidades monetarias: PE =

Periodo de recuperacion de la Inversion
Vaquiro (2010) citado por Padilla (2011), indica que es una herramienta que permite
medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion

recuperen inversion inicial. Es decir indica el periodo de tiempo que debe transcurrir desde la
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ejecuacion del negocio para recuperar la inversion inicial. Para el calculo es necesario obtener
el Flujo de Fondos Acumulado.

II-FAMI

Férmula: PRI =—— + AT
FAS

Doénde:

PRI = Periodo de Recuperacion de la Inversion

IT = Inversion Inicial

FAMI = Flujo acumulado menor a la inversion

FAS = Flujo del afio siguiente al flujo acumulado escogido

AT = Anos Transcurridos
Relacion Costo Beneficio (C/B)

Representa la cantidad monetaria que el socio o accionista recibe por cada unidad
monetaria invertida en el proyecto. Cuando la Relacion Costo Beneficio es mayor que 1, el
proyecto es atractivo, si es menor que 1, no es atractivo; y si es igual a 1, la inversion es
indiferente, es decir no generara ni utilidad ni pérdida, inicamente estard recuperando costos
de inversion.

Y. Ingresos Totales /(1+i)t
Y. Egresos Totales /(1+i)t

RC/B=

Donde:
1= Tasa de descuento (TMAR)

t = Periodo.
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Capitulo III. Marco metodolégico

Tipo de investigacion

Para el presente trabajo se aplicd un enfoque cuantitativo de investigacion que tiene
como finalidad determinar la correlacion entre las variables, hacer una generalizacion de los
resultados obtenidos de una muestra y hacer inferencias sobre los gustos y preferencias de la
poblacion objeto de estudio mediante la aplicacion de una encuesta (Pita y Pértegas, 2002).
Modalidad de investigacion

Para la elaboracion del presente trabajo se utiliz6 las siguientes modalidades de
investigacion:

- Investigacion descriptiva. Esta modalidad permite describir las situaciones,
propiedades, caracteristicas y perfiles de personas u objetos, para medir de manera
independiente o conjunta las variables a las que se refiere el objeto de estudio
(Hernandez, Ferndndez y Baptista, 2014)

- Investigacion documental. De acuerdo a Baena (2014) permite dar respuesta al
tema en estudio a partir de la busqueda de informacion en revistas cientificas,
libros, paginas web, folletos, y todo tipo de documentos, los contenidos permiten
fundamentar los temas que se refieren al modelo de negocios.

- Investigacion de campo. Busca reunir, agrupar y registrar ordenadamente los
datos relativos al objeto de estudio, en situ, es decir de cada uno de los actores que
intervienen en este estudio para obtener datos certeros y reales (Baena, 2014).

Métodos de investigacion
- Método inductivo — deductivo. “Se basa en la logica y estudia hechos

particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo particular)



30

e inductivo en sentido contrario (va de lo particular a lo general)” (Bernal, 2010,
p.60).

- Método inductive. De acuerdo a Vargas (2014) este método permite determinar
las caracteristicas generales de la poblacion objeto de estudio, a partir del analisis
de lo especifico, es decir de la muestra. Muchas veces se dice que este método va
de lo particular a lo general, lo cual no es tan claro si previamente no se estudia los
conceptos de poblacion, muestra y error.

- Método deductivo. Con respecto al método anterior su aplicacion es lo contrario,
es decir permite pasar de principios generales a hechos particulares. Es decir, parte
del anélisis de los principios generales de un tema especifico: una vez comprobado
y verificado que el mismo es valido, se procede a aplicarlo en contextos
particulares (Prieto,2017).

Poblacion

Segun Hernandez et al., la poblacidn “es un conjunto de casos que va a ser estudiada y
sobre la cual se pretende generalizar los resultados que concuerdan con determinadas
especificaciones” (2014, p. 174).

Para el tema de investigacion que nos ocupa, la poblacion objeto de estudio se refiere a
los hogares de la parroquia Turi, que de acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2010) asciende a 2182.

Muestra

La poblacion observada es de 2.182 hogares, para realizar el calculo de la muestra se

utilizo6 la féormula para universos finitos con un nivel de confianza del 95%, con un margen de

error del 5%.
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NK2p.g
g2 (N—1)+ k2.p.g

n=

Donde:
N = tamafio de la poblacion
e = error de estimacion
K = nivel de confianza
P = Proporcion en la poblacion que si pertenece a esa clase
Q = Proporcidn en la poblacion que no pertenece a esa clase
n = Tamafio de la muestra
Al aplicar la formula se obtiene una muestra de: 327 hogares
Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion
Para la recopilacion de los datos se empled como técnicas e instrumentos los
siguientes:
Encuesta
Esta técnica representa el término medio entre la observacion y la experimentacion. Es
una metodologia descriptiva que permite identificar necesidades, ideas, costumbres y
preferencias, etc. Consiste en interrogar a la persona participante en un tema especifico, a
través de procedimientos estandarizados con la finalidad de obtener mediciones cuantitativas
sobre ciertas caracteristicas objetivas y subjetivas de la poblacion en estudio (Torres y Paz,
2006).
Cuestionario
Este instrumento es el mas utilizado para la recoleccion estandarizada de informacion,

debido a que las personas encuestadas pueden leer la misma pregunta, lo cual garantiza un
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mayor control, pues la informacion se obtiene espontdneamente sin influenciar en la respuesta,
cuando se les hace la pregunta (Alaminos y Castejon, 2006).
Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Para el proceso y andlisis de la informacién es necesario recurrir a herramientas

estadisticas por medio del programa Excel.
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Capitulo IV. Estudio de mercado
Antecedentes

La actividad comercial es parte importante del desarrollo de los paises, porque permite
la circulacion del dinero, mejora la economia y el nivel de vida de las personas. Este proceso
involucra varios actores, entre ellos el comerciante que produce o adquiere la mercaderia hasta
el consumidor final. La comercializacion de muebles para el hogar y otras actividades
comerciales como el turismo, servicios financieros, de comunicaciones transporte, salud,
educacion, seguridad y otras son las que se destacan en el ambito empresarial.

El presente proyecto de investigacion se enfoca en la comercializacion de muebles
rusticos, tales como: juegos de comedor, mesas, sillas, camas, veladores, armarios, coquetas,
aparadores, productos que constantemente son adquiridos por los hogares, restaurantes,
oficinas, dependiendo de sus necesidades y capacidad adquisitiva. Cada uno

Una de las caracteristicas diferenciadoras del presente proyecto es la comercializacion
de muebles rusticos para sala, cocina, comedor, dormitorio y otros espacios, ya que la mayoria
de la competencia ofrece disefios modernos. Con la implementacion de la Empresa de
comercializacion de muebles que seran elaborados por las Personas Privadas de la Libertad
(PPL) del Centro de Rehabilitacion Social Turi, se pretende incentivar a este grupo de la
poblacion para que contintien desarrollando sus habilidades y destrezas, formandose en el arte
de la carpinteria; y, de esta manera contribuir a la generacion de ingresos para las familias de
este grupo vulnerable de la sociedad.

El estudio de mercado comprende la definicion del producto, analisis de la demanda,
analisis de la oferta, andlisis de precios y la comercializacién del producto. Es asi que se

tendra una vision clara de las condiciones del mercado respecto a la comercializacion de
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muebles, de manera que le permita al inversionista decidir sobre la conveniencia o no de
ejecutar el negocio, esto desde el punto de vista de la demanda potencial.
Objetivos del estudio de mercado.
Objetivo General
Determinar la demanda potencial insatisfecha y la competencia existente para la
comercializacion de muebles de madera realizados por los PPL del Centro de Rehabilitacion
Turi, en la Parroquia Turi.
Objetivos Especificos.
- Realizar un diagndstico sobre la compra de muebles y los posibles clientes
interesados en la compra de los productos a comercializar.
- Identificar la competencia existente en el mercado con respecto a la
comercializacién de muebles.
- Determinar el precio conveniente de los productos a comercializar para poder
competir en el mercado.
Definicion de los productos
El presente proyecto busca demostrar la viabilidad de implementar una microempresa
dedicada a la comercializacion de muebles rusticos de madera fabricados por los PPL del
Centro de Rehabilitacion Social Turi. El estudio de mercado determinara la conveniencia de
ofrecer estos productos, de acuerdo a la demanda y competencia existentes.
La produccion y comercializacion de muebles en la ciudad de Cuenca, data desde hace
mucho tiempo. La historia narra la vocacion artesanal de los cuencanos y es asi como nacen
algunas empresas reconocidas a nivel nacional e internacional por su calidad e innovacion al

ofrecer sus productos, entre ellos estd: COLINEAL, MUEBLES EL BOSQUE, entre otros.
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Entre los productos que elaboran los PPL y que seran destinados para la

comercializacion a través de la implementacion de la microempresa estan:

- Juegos de comedor

- Mesas

- Sillas

- Camas

- Veladores

- Armarios

- Aparadores

- Coquetas

- Roperos

Todos los productos son elaborados con madera de calidad y la combinacion de
herramientas, conocimientos y habilidades, que le da un acabado de primera, permitiendo ser

competitivos con los productos de otras fabricas y productores locales y nacionales.

Analisis de la demanda

El segmento de mercado que se ha considerado para el desarrollo del proyecto es la
poblacion de la Parroquia Turi, especificamente los hogares, puesto que son los jefes de
familia los que adquieren este tipo de muebles para remodelar sus casas o complementar sus
espacios dentro del hogar y para familias recién establecidas que necesitan adecuar sus
hogares. Para cuantificar la demanda se utilizé informacion primaria, que son resultados

obtenidos de las encuestas aplicadas a la muestra.
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Analisis e interpretacion de resultados de las encuestas

Las preguntas estan enfocadas a cuantificar el consumo de muebles por parte de los
hogares de la Parroquia Turi, identificar la competencia y las preferencias de consumo por
parte del mercado. Se inicia con dos preguntas de informacion sobre el género de las personas
encuestadas y el nivel de ingresos de las familias, continuando con un sondeo de mercado
sobre los tipos de muebles que adquieren y prefieren, donde la adquieren, los aspectos que
consideran al realizar la compra, variable que dependera del precio, calidad y otros elementos
que el cliente tiene claramente identificado de acuerdo a sus necesidades y capacidad
adquisitiva. También se realiza un diagndstico sobre las formas que pago que prefiere al
momento de la compra, ya que en la actualidad la forma més segura y comoda para muchos
compradores son las tarjetas débito, crédito o transferencias bancarias.

A continuacion, se presenta los resultados con la interpretacion de cada una de las

preguntas realizadas en la encuesta.

1. ;Género?
Tabla 1
Género

Variable Frecuencia Porcentaje
Masculino 117 36%
Femenino 210 64%
Total 327 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los Autores



Figura 1

Género

® Masculino ®Femenino

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
Interpretacion.

En funcién de los datos obtenidos el 64% de los encuestados pertenecen al género
femenino, mientras que el 36% al género masculino.
2. (Nivel de ingresos del grupo familiar?
Tabla 2

Nivel de ingresos

Variable Frecuencia Porcentaje
De $1 a $425 29 9%
De $426 a $600 42 13%
De $601 a $ 800 90 28%
De $801 a $1000 108 33%
De $ 1001 a $1500 40 12%
De $1501 a $2000 8 2%
De $2001 en adelante 10 3%
Total 327 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
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Figura 2

Nivel de ingresos

33%

mDe $1 a $425 mDe $426 a $600 uDe $601 a $ 800
De $801 a $1000 EDe $ 1001 a$1500 mDe $1501 a $2000
mDe $2001 en adelante

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores

Interpretacion.

De acuerdo a la figura 2, el 33% de los hogares tienen ingresos entre $801 - $1000; el
28% de $601 - $800; el 13% de $426 - $600; el 12% de $1001 - $1500; el 9% de $1 - $425;
mientras que el 2% y 3% tienen ingresos entre $1501 - $2000 y de $2001 en adelante
respectivamente.
3. (Compra usted muebles para el hogar?
Tabla 3

Compra de muebles

Variable Frecuencia Porcentaje
SI 75 23%
NO 252 77%
Total 327 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
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Figura 3

Compra de muebles

=Sl ENO

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores

Interpretacion.
De acuerdo a los datos proporcionados el 77% de los agentes informantes manifiestan
qué si compran muebles para el hogar, y el 23% respondieron que no.
4. ;Doénde compra usualmente los muebles para el hogar?
Tabla 4

Lugar de compra de muebles

Variable Frecuencia Porcentaje
Muebleria Amanda 120 37%
Muebleria El Cisne 90 28%
Colineal 50 15%
Otro ...... 67 20%
Total 327 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
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Figura 4

Lugar de compra de muebles

= Muebleria Amanda ® Muebleria El Cisne # Colineal = Otro ......
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
Interpretacion.

En funcion de los datos obtenidos el 37% de los encuestados adquieren muebles para
el hogar en Muebleria Amanda; el 28% en la Muebleria El Cisne; el 20% en otros locales
comerciales y el 15% en Colineal.

5. {Qué aspectos considera al momento de comprar muebles?
Tabla §

Aspectos a considerar al momento de comprar muebles

Variable Frecuencia Porcentaje
Precio 110 34%
Calidad 42 13%
Garantia 48 15%
Forma de pago 61 19%
Disefio 15 5%
Tiempo de entrega 17 5%
Entrega a domicilio 34 10%
Total 327 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
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Figura 5§

Aspectos a considerar al momento de comprar los muebles

m Precio m Calidad Garantia
Forma de pago m Disefio ® Tiempo de entrega
m Entrega a domicilio

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores

Interpretacion.

Entre los aspectos a considerar para la compra, el 50% lo hace en funcion del precio; el
19% lo hacen por la forma de pago; el 15% elijen la garantia; el 13% por la calidad, el 10%
por el servicio de entrega a domicilio y el 5% por el disefio y tiempo de entrega
respectivamente.
6. ;Identifique los muebles que adquiere con mayor frecuencia?
Tabla 6

Muebles con mayor frecuencia de compra

Variable Frecuencia Porcentaje
Juegos de comedor 39 12%
Mesas de madera 10 3%
Camas 120 37%
Veladores 60 18%
Armarios 24 7%
Coquetas 61 19%
Roperos 13 4%
Total 327 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaboradoe por: Los autores



Figura 6

Muebles con mayor frecuencia de compra

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores

Interpretacion.

M Juegos de comedor
B Mesas de madera
m Camas

Veladores
B Armarios
M Coquetas

B Roperos
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Con respecto a los muebles que tienen una mayor frecuencia de compra, de acuerdo a

los agentes informantes el 37% adquiere camas; el 19% Coquetas; el 18% veladores; el 12%

juegos de comedor; el 7% armarios; el 4% roperos y el 3% mesas de madera.

7. (Cudl es la forma de pago que prefiere al momento de la adquisicion de muebles?

Tabla 7
Forma de pago
Variable Frecuencia Porcentaje

Al contado 35 11%
Tarjeta de crédito 25 8%
Crédito directo a 3 meses 62 19%
Crédito directo a 6 meses 117 36%
Crédito directo a 1 afio 88 27%
Total 327 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
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Figura 7

Forma de pago

= Al contado = Tarjeta de crédito = Crédito directo a 3 meses

Crédito directo a 6 meses B Crédito directo a 1 afio

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
Interpretacion.

En funcion de los datos obtenidos el 36% prefiere pagar con crédito directo a 6 meses
plazo; el 34% de acuerdo; el 27% con crédito directo a 1 afio plazo; el 19% con crédito directo
a 3 meses plazo; el 11% al contado y el 8% con tarjeta de crédito.

8. (A través de qué medio de comunicacion obtiene informacion sobre los proveedores de
muebles?
Tabla 8

Medios de promocion

Variable Frecuencia Porcentaje

Redes sociales 139 43%
Paginas web 44 13%
Radio 36 11%
Folletos — afiches 63 19%
Anuncios en periddicos o revistas 27 8%
Correo electronico 18 6%

0 0%
Total 327 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
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Figura 8

Medios de promocion

M Redes sociales
W Paginas web
 Radio

Folletos — afiches

B Anuncios en
periddicos o revistas

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores

Interpretacion.

De acuerdo a los datos obtenidos de las personas encuestadas el 43% obtiene
informacion sobre muebles para el hogar por medio de las redes sociales; el 19% por medio de
folletos y afiches; el 13% en paginas web; el 11% por radio; el 8% por medio de anuncios en
el periodico o revistas y el 6% por medio del correo electronico.

9. ({Qué estilos de muebles prefiere?
Tabla 9

Estilo de muebles

Variable Frecuencia Porcentaje
Modernos 99 30%
Rusticos 164 50%
Clasicos 64 20%
Total 327 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
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Figura 9

Estilo de muebles

B Modernos mHRusticos ® Clasicos

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores

Interpretacion.

La figura 9 ilustra de mejor manera la opinidn de los encuestados con respecto al estilo
de muebles que prefiere, en este sentido el 50% prefiere los muebles estilo rustico; el 30%
prefiere modernos y el 20% prefiere los clasicos.
10. ;Si se implementaria un local de muebles rusticos elaborados por los PPLS del CRS Turi,
los compraria?
Tabla 10

Decision de compra

Variable Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 128 39%
De acuerdo 89 27%
Neutral 46 14%
En desacuerdo 44 13%
Totalmente en desacuerdo 20 6%
Total 327 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores
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Figura 10

Decision de compra

u Totalmente de acuerdo u De acuerdo
= Neutral En desacuerdo
H Totalmente en desacuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra. Elaborado por: Los autores

Interpretacion.

Con respecto a qué si comprarian muebles rusticos elaborados por los PPLS del CRS
Turi en un nuevo local, el 39% de los encuestados esta totalmente de acuerdo; el 27% de
acuerdo; el 14% se mantiene neutral; mientras que el 13% esta es desacuerdo y el 6% totalmente
en desacuerdo.
Discusion de los resultados

De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada se obtuvo que el 23% de los hogares
de la Parroquia Turi compran muebles. Ademas, segun datos secundarios existen negocios de
comida que utilizan mesas y sillas para ofrecer sus servicios. La mayor parte de la poblacion
adquiere muebles para el hogar en centros comerciales de la parroquia y otros en locales
comerciales de la ciudad de Cuenca. La mayor parte de las personas que adquieren muebles
consideran como el precio como aspecto principal, seguido por la forma de pago, garantia,
calidad y entrega a domicilio, entre los mas relevantes. Entre los productos que compran con
mayor frecuencia se encuentra las camas, coquetas, veladores y juegos de comedor. La mayor

parte de las personas optan por las compras a crédito, ya que al ser inversiones considerables se
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torna complicado realizar el pago de contado. En la actualidad las redes sociales constituyen la
principal fuente de informacion de las personas. Un 50% de las personas encuestadas indican
que prefieren muebles rasticos, de manera que constituye un mercado atractivo para el presente
proyecto, ya que su caracteristica diferenciadora estd enfocada en la comercializacion de
muebles rasticos.

Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda potencial que estd compuesta por el conjunto de
consumidores al que se podria llegar con los productos que se van a comercializar; es decir
aquellos que podrian adquirir los productos a ofrecer se ha considerado el numero de familias
de la Parroquia Turi que segtn datos del ultimo Censo de Poblacion y Vivienda (2010) realizado
por el INEC, son un total de 2182 habitantes, lo que representa aproximadamente 327 familias
que seria igual a la demanda potencial. Sin embargo, hay que considerar que no todas estas
personas compraran el producto a ofrecer, por lo que es importante determinar la demanda
disponible.

Para proyectar el mercado disponible se utiliza la pregunta del cuestionario ;Compra
usted muebles para el hogar? Segun los resultados de la encuesta el 45% indica que, si compra
muebles para el hogar, por lo tanto, lo que indica que existe demanda potencial que podria
formar parte de la cartera de clientes de la nueva empresa, dependiendo de las estrategias de
mercado a ser aplicadas.

Para realizar la estimacion de la demanda se ha considerado ademas la pregunta ;Si se
implementara un local de muebles rusticos elaborados por PPL del CRS Turi, los compraria?
El 39% de la muestra encuestado responden totalmente de acuerdo, y el 27% que estd de

acuerdo, lo que suma en total 66% de aceptacion.
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Considerando entonces que cada uno de los hogares realiza por lo menos una compra
semestral de muebles y al tratarse de diferentes tipos de productos se plantea la proyeccion de
la demanda, considerando los resultados de las preguntas antes indicadas y la pregunta que dice:
(Identifique los muebles que adquiere con mayor frecuencia? Entre los cuales indican camas,
coquetas, veladores, juegos de comedor, entre otros.

Tabla 11

Proyeccion de la demanda

Productos Unidades a Unidades a
Comercializar por Mes Comercializar por Aiio
Juegos de comedor 3 36
Mesas de madera 8 96
Camas 5 60
Veladores 10 120
Armarios 5 60
Coquetas 5 60
Roperos 4 48
Canapés 8 96
Taburete 10 120
Escritorio 4 48
Sillas 10 120
Tablas de cocina 5 60

Elaborado por: Los autores

Analisis de la Oferta

La actividad artesanal en Cuenca tiene su historia, lugar donde se han plasmado
negocios que tienen su trayectoria y que gozan de ventajas competitivas y un posicionamiento
en el mercado que les ha llevado a traspasar fronteras internacionales. En la parroquia Turi, se
encuentran tres locales comerciales que se dedican a la venta de muebles para el hogar:
Muebleria Amanda, Muebleria El Cisne y Colineal, mismas que ofrecen muebles modernos y

clasicos, y representan la principal competencia para el proyecto.
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En el caso de Colineal, es una empresa con trayectoria nacional e internacional y que
se diferencia por su calidad y marca reconocida; no obstante, hay que considerar los precios
que mantiene por cada uno de los productos, esto relacionando con el nivel de ingresos que
indica tener la mayor parte de la poblacion de la Parroquia Turi, que oscila entre los $601 y
$1000, que en ciertos casos no cubren ni siquiera la canasta basica familiar, misma que segiin
datos del INEC, en noviembre de 2021 se ubicé en $715,31 es poco probable que dicha
poblacion tengan acceso a estos tipos de productos; sin embargo, forma parte de la
competencia existente para el proyecto que se analiza.

Ademas, se considera como competencia indirecta los locales comerciales que estan
dentro de la ciudad de Cuenca, por estar cercanos a la Parroquia Turi y la facilidad para
acceder, los mismos que ofrecen una gran variedad de muebles donde el publico puede
escoger de acuerdo a sus gustos y preferencias y sobre todo su capacidad adquisitiva, ya que la
mayoria ofrece precios altos dependiendo de la marca, calidad y el mercado objetivo.

Analisis de precios

La determinacion de los precios de los productos es un elemento importante ya que,
servira de base para el calculo y proyeccion de los ingresos que generaria la microempresa en
el futuro. Ademas, permitira comparar entre los precios de la competencia y el precio probable
al que se pudiera vender en el mercado los diferentes productos a ofrecer, tomando en cuenta
los costos de ventas por la compra de la mercaderia, ya que estos seran adquiridos a la unidad
de produccion del Centro de Rehabilitacion Social Turi (CRST).

Para establecer los precios de los diferentes bienes a ofrecer se consider6 el costo de
adquisicion, y se determind un margen de utilidad del 30%. Estos precios se consideraran para

la proyeccion de los ingresos, mismos que tendran un incremento anual del 0,16%, valor
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promedio de la inflacion de los ultimos 5 meses, que reporta la pagina del Banco Central del
Ecuador.

Tabla 12

Precios de los productos a ofrecer

Descripcion Precio
Juegos de comedor $ 217,00
Mesas de madera $ 91,00
Camas $ 162,00
Veladores $ 49,00
Armarios $ 152,00
Coquetas $ 169,00
Roperos $ 221,00
Canapés $ 39,00
Taburete $ 26,00
Escritorio $ 234,00
Sillas $ 20,00
Tablas de cocina $ 10,00

Fuente: Centro de produccion del CRST. Elaborado por: Los autores

Comercializacion de los Productos

En este caso la microempresa que se pretende establecer actuard como intermediario
del CRST, ya que sera la encargada de la comercializacion de los productos que seran
fabricados por los PPL. De acuerdo a la demanda proyectada y las especificaciones que
considere necesarias, la microempresa establecera los requerimientos de compra que sera
remitido al centro de produccidn para su abastecimiento. En este caso el canal de

comercializacion estaria representado asi:
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De los resultados de la encuesta, se desprende que los clientes ademas de considerar el
precio, calidad, garantia delos productos, considera importante la entrega a domicilio,
caracteristica que se debe ser considerada como una estrategia adicional con cero costos para
mantener la fidelidad de los clientes y generar la publicidad boca a boca.

Estrategia de penetracion utilizando las redes sociales

En la actualidad las Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TIC) son
ampliamente utilizadas por las empresas para transformar su forma de publicitar sus productos
e incrementar sus ventas. El objetivo del marketing en redes sociales es aumentar la
visibilidad y posicionar una marca, a través de contenido y promociones persuasivas. Hay que
considerar que el consumidor actual es exigente y tiene mucha informacién, que a su vez le
permite tener el poder de negociacion, por lo que es importante que las empresas tengan redes
sociales en las que puedan intercambiar informacion con los clientes.

Considerando que, en la actualidad uno de los recursos mas utilizados por la mayoria
de la poblacion son las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC), se enfocara en
una publicidad masiva en redes sociales como Facebook, Instagram y whatsapp. Herramientas
que permiten llegar a gran cantidad de personas, en corto tiempo y a precios bajos.
Estrategias de penetracion en el mercado

Para lograr un posicionamiento en el mercado la microempresa utilizara sus productos

actuales y se concentrara en el mercado local, estableciendo promociones y campafias



publicitarias que lleguen a mas clientes, de manera que se logre incrementar las ventas. Sin

perder de vista, que a futuro se pueda extender a otros mercados a nivel local y regional.
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Capitulo V. Estudio técnico y econémico.

El estudio técnico permite identificar donde estard localizado el proyecto, la capacidad
instalada del mismo y los requerimientos de maquinaria, equipo, recursos materiales y talento
humano necesarios para la operacion del negocio. Ademas, se considera el aspecto legal y
estructura organizacional, identificando el tipo de empresa a conformar y las obligaciones
legales y tributarias a las que debe sujetarse.

El estudio econdmico contempla las inversiones que debe realizar, los ingresos
proyectados y los costos y gastos asociados al proyecto. El mismo que es complementado con
el anélisis de viabilidad que utiliza indicadores como el TIR, VAN, Relacion Costo —
Beneficio, que les permite a los inversionistas determinar si es o no conveniente llevar a cabo
la inversion.

Estudio Técnico
Objetivo del estudio técnico.

Determinar la localizacion optima, capacidad instalada y requerimientos del proyecto.
Localizacion del proyecto

Para definir la localizacion del proyecto se utilizo el método cualitativo por puntos,
desarrollado por Baca Urbina, donde se considerd algunas variables relevantes para la
localizacion, asignado un peso a cada variable para indicar su importancia relativa (debe
sumar 1). Luego se le asigna una calificacion entre 1 y 5, dependiendo de la importancia y
como responde a las variables y se le multiplica por el peso asignado para obtener la

puntuacién de cada sitio, eligiendo la de méxima puntuacion.
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Tabla 13

Evaluacion de la localizacion.

No. Variables de Peso Parroquia Turi Centro de Cuenca
localizacion asignado Calificacion  Calificaciéon  Calificacion Calificacion
ponderada Ponderada
1 Centro de 0,30 5 1,5 3 0,9
abastecimiento
disponible
2 Servicios basicos 0,20 4 0,8 5 1
disponibles
3 Impuestos 0,10 5 0,5 3 0,3
Seguridad 0,10 5 0,5 3 0,3
5 Estacionamiento para 0,15 5 0,75 3 0,45
clientes disponibles
6 Permiso para operar 0,05 3 0,15 3 0,15
7 Potenciales riesgos 0,07 4 0,28 3 0,21
sociales
8 Potenciales riesgos 0,03 4 0,12 4 0,12
ambientales
Puntaje total 1,00 4,60 3,43

Elaborado por: Los autores

La localizacion optima del proyecto es la Parroquia Turi con un total de 4,60 puntos,
teniendo en cuenta que el centro de produccion y abastecimiento de la microempresa esta
ubicado dentro de la Parroquia y cuenta con el espacio y servicios necesarios para la ejecucion
del proyecto. Por otro es importante tener en cuenta la reactivaciéon econdmica que requieren
las diferentes parroquias y cantones, puesto que la crisis sanitaria ha provocado grandes
desajustes que se reflejan en los indices macroecondmicas de la region y el pais. Ademas, es
importante recalcar que el proyecto tiene como objetivo principal contribuir al crecimiento de
la unidad de produccion del CRST y con ello mejorar las condiciones de vida de los PPL y sus
familias. Puesto que uno los desafios de quienes administran estos centros es lograr que las
personas privadas de la libertad puedan aprovechar su tiempo desarrollando y potenciando sus
habilidades y destrezas, siendo productivos y ofreciendo bienes y servicios que requiere la
poblacion, y que al ser reintegrados a la sociedad tengan una forma de vida y sean generadores

de empleo e ingresos para solventar sus necesidades y el de su familia.
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Determinacion de la capacidad instalada de la microempresa

La capacidad instalada es una determinacion clave en el disefio del proyecto, existen
algunos factores que pueden limitar su tamafio. Al ser una microempresa que se dedicard a la
comercializacion de productos ya elaborados no requiere mayor inversion en capacidad
instalada; sin embargo, analizan algunos factores:

a) Demanda Potencial.

De acuerdo a la investigacion realizada en la pregunta 10, el 39% indica que estaria
dispuesto a comprar los muebles que ofrecerd la microempresa, sin embargo, se deberia
pensar en un valor agregado, ya que el consumidor actual o potencial elegira una empresa que
ofrezca alguna ventaja o beneficio adicional.

Es importante identificar las posibles debilidades la competencia, de manera que la
microempresa aproveche y mejore estas condiciones y pueda entrar con facilidad al mercado y
sobre todo mantenerse.

Otro factor a considerar son los precios de los productos que ofrece la competencia,
de manera que no es posible ofrecer precios mayores a los que se ofrecen en el mercado, a
menos que, los productos tengan caracteristicas diferenciadoras, donde los clientes no miren el
precio y se evite el efecto directo precio-cantidad demandada.

Una buena publicidad apoyada en las redes sociales permitira captar la atencion de
clientes y consumidores.

En conclusion, se puede decir que, aunque la demanda potencial no es muy elevada en
cantidad, se puede incrementar si se utilizan las herramientas y estrategias adecuadas del

mercado; ya sea de precio, calidad y/o publicidad.
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b) Disponibilidad de capital
La disponibilidad de capital llega a ser un factor clave para la determinacion de la
capacidad instalada de la empresa. La situacion de crisis actual que enfrenta el pais y el
mundo hace que el pequeio inversionista dude en arriesgar la menor cantidad posible de
recursos econdmicos; porque resulta dificil proyectar su estabilidad a largo plazo. No
obstante, por tratarse de una microempresa que se encargara de la comercializacion de bienes
ya elaborados, su mayor inversion representa el inventario de mercaderia y el capital de
trabajo para los gastos mensuales que demande la operacion del negocio.
¢) Tecnologia
Por tratarse de una microempresa de comercializacion de productos no requiere mayor
inversion en tecnologia ni programas informaticos. Para el registro de sus ventas, costos y
gastos puede apoyarse de las herramientas que proporcional Microsof Excel.
Activos Fijos.
Al tratarse de una microempresa que comercializa muebles para el hogar, es necesario
que cuente con los siguientes activos fijos:
- Un vehiculo, camioneta Chevrolet Luv Dimax Cabima sencilla
- Un escritorio en L
- Una silla giratoria
- Sillas simples
- Un librero o archivador
- Una computadora

- Una impresora
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Mano de obra
En este caso no se contratard mano de obra externa, ya que los mismos inversionistas
se encargardn de la comercializacion, adquisiciones y administracion del local. De ser
necesario en lo posterior se contratard una persona para atencion al cliente.
Distribucion de la planta
Considerando los activos fijos y mano de obra, es necesario calcular el espacio fisico
para las actividades a desarrollar. En este caso, las areas que debe tener la microempresa son:
- Bodega para almacenamiento de la mercaderia
- Espacio de recepcion y administracion.
- Area de exhibicién
- Estacionamiento
Modelo Administrativo, Juridico y Legal.
Cultura Organizacional
Mision
Comercializar muebles para el hogar a precios accesibles, variedad de disefios y
atencion personalizada, satisfaciendo las necesidades de los clientes y apoyando al desarrollo
local.
Vision
Ser una empresa de comercializacion lider en el mercado local y regional, con
productos de calidad, precios accesibles y atencion personalizada, apoyando al desarrollo del
austro y el pais.
Objetivos
Oftrecer una linea variada de muebles para el hogar, satisfaciendo las necesidades de la

poblacion, contribuyendo al desarrollo y sostenibilidad de la unidad de produccién del Centro
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de Rehabilitacion Social Turi, mejora de la calidad de vida de sus familias y la dinamizacion

de la economia local.

Valores

Entre los valores que se practicardn dentro de la microempresa se consideran los

siguientes:

Organigrama de la microempresa

Respeto
Tolerancia
Honestidad

Etica y moral
Proactividad
Trabajo en equipo
Transparencia
Innovacion
Responsabilidad
Lealtad

Escucha activa.

Como el objetivo del presente proyecto, es la implementacion de una microempresa de

comercializacion de muebles para el hogar, el requerimiento de personal es minimo, donde los

emprendedores seran los encargados de la administracion y gestion de las actividades para

disminuir los costos operativos, contratando tnicamente una persona externa para que realice

las actividades de venta y atencion al cliente.

A continuacion, se presenta el organigrama de la microempresa.
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Figura 11

Organigrama de la microempresa

Gerente General

Administrativa Ventas

vendedor

Elaborado por: Los autores
El personal de trabajo descrito, estd planteado para que la microempresa funcione
adecuadamente. De experimentar en el futuro incremento en la demanda y oportunidad de
expandir el local, los emprendedores analizaran la necesidad de ampliar la planta de personal.
Manual de Funciones
Identificacion del cargo: Gerente General
Finalidad: Establecer politicas, lineamientos y la toma de decisiones para el optimo
funcionamiento de la microempresa.
Funciones y responsabilidades:
- Tomar decisiones para la compra de activos y otras decisiones para la
microempresa
- Establecer politicas y lineamientos para el funcionamiento de la microempresa.
- Revisar los ingresos y gastos de la microempresa
- Representar a la microempresa

- Firmar convenios y contratos
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Requerimientos:

Estudios: Titulo de tercer nivel en Administraciéon de Empresas, Marketing o
Economia

Conocimientos: Manejo de personas, relaciones publicas, manejo de herramientas de
planificacion, orientacion a resultados, mercadeo.

Experiencia: Minimo 6 meses como gerente o administrador.

Identificacion del cargo: Gestion Administrativa Financiera

Finalidad: Mantener informacién actualizada de los ingresos, egresos, € inventarios
de la microempresa.

Funciones:

- Llevar la contabilidad de la microempresa

- Manejar presupuestos de ingresos, egresos e inversiones.

- Revisar los inventarios

- Revisar las cuentas bancarias contra libros contables

- Elaborar las nominas y roles de pago.

Realizar pago de servicios basicos y a proveedores

Requerimientos:

Estudios: Titulo de tercer nivel en Administracion de Empresas o Contabilidad y
Auditoria.

Conocimientos: Manejo de herramientas informaticas, presupuestos e inventarios,
interpretacion de resultados, balances financieros, Ley de Régimen Tributario Interno.

Experiencia: Minimo un afio en cargos similares.

Identificacion del cargo: Vendedor
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Finalidad: Realizar la venta de productos y atencion al cliente.
Funciones:

- Recibir los pedidos de los clientes

- Atender los requerimientos de los clientes

- Solventar las preguntas e inquietudes de los clientes

- Facturar los pedidos

- Entregar la mercaderia

Requerimientos:
Estudios: Titulo de tercer nivel en administracion de empresas, ventas o marketing.

Conocimientos: Manejo de personas, relaciones publicas, manejo de herramientas

informaticas, orientacion a resultados.
Experiencia: No indispensable

Marco Legal del emprendimiento.

Analizando los diferentes aspectos legales y tributarios que conlleva el desarrollo de
una actividad econdmica, la microempresa se constituira como persona natural, con actividad
empresarial, para ello se considerara el nombre del inversionista quién obtendra el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC) en el Servicio de Rentas Internas (SRI), como primer paso,
ademas debera obtener los permisos respectivos del Cuerpo de Bomberos, Gobierno
Autonomo Descentralizado y demaés entes reguladores para su funcionamiento legal.

La Ley Organica para el Desarrollo Econémico y Sostenibilidad Fiscal tras la
pandemia COVID 19, publicada en el tercer Suplemento del Registro Oficial 587 de 29 de

noviembre de 2021, contiene reformas a la Ley de Régimen Tributario Interno, entre ellas
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estable el RIMPE, un nuevo régimen impositivo que reemplaza a los regimenes simplificados
anteriores RISE y Microempresas con el objetivo de ampliar la base de contribuyentes que
pagan impuestos y obtener una mayor recaudacion fiscal.

El RIMPE, agrupa a los contribuyentes en dos categorias:

- Emprendedores y

- Negocios Populares.

Se considera emprendedores las personas naturales y juridicas que generen ingresos
brutos anuales hasta $300.000, al 31 de diciembre del afio anterior.

Se denomina Negocios Populares a las personas naturales que generen ingresos
brutos anuales de hasta $20.000 al 31 de diciembre del afio anterior.

Actividades no sujetas al RIMPE

No estaran sujetos a este régimen los ingresos provenientes de:

- Actividades relacionadas a contratos de construccion y actividades de
urbanizacion, lotizacion y otras similares (Arts. 28 y 29 de la Ley de Régimen Tributario
Interno).

- Actividades profesionales, mandatos y representaciones.

- Actividades de transporte.

- Actividades agropecuarias.

- Actividades de comercializadoras de combustible.

- Actividades en relacion de dependencia.

- Rentas de capital.

- Regimenes especiales.

- Inversion extranjera directa y actividades en asociacion publica-privada.
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- Sector de hidrocarburos, mineria, petroquimica, laboratorios médicos y
farmacéuticas, industrias bésicas, financiero, seguros y Economia Popular y Solidaria.

Ademas, tampoco estardn sujetos a este régimen quienes hayan recibido ingresos
brutos superiores a USD 300.000 en el afio anterior, ni quienes se encuentren inscritos en el
RUC sin actividad econdmica registrada (SRI, 2022).

En base a lo anotado anteriormente sobre el Régimen RIMPE, y considerando la
proyeccion de ingresos, el negocio propuesto se sujetard al RIMPE - Emprendedores, puesto
que los ingresos proyectados anualmente no superan la base de $300.000, para pertenecer a
dicho régimen impositivo.

Obligaciones de los contribuyentes Régimen RIMPE — Emprendedores

- Emision de comprobantes de Venta

Los contribuyentes sujetos al régimen RIMPE deberan emitir facturas, documentos
complementarios, liquidaciones de compra de bienes y prestacion de servicios, asi como
comprobantes de retencion en los casos que proceda. Dichos comprobantes pueden ser
emitidos de forma fisica o electronica y deben contener la leyenda “Contribuyente Régimen
RIMPE”.

- Declaracion y Pago de Impuesto a la Renta

Para el calculo de la base imponible se consideraran los ingresos brutos gravados,
menos las devoluciones y/o descuentos; adicionalmente se sumaran o restaran los ajustes de
generacion y/o reversion por efecto de aplicacion de impuestos diferidos. Se aplicard los
beneficios tributarios relacionados con los ingresos previstos en la normativa legal. La
declaracion y pago del Impuesto a la Renta, se efectuara de forma anual, de acuerdo a la

siguiente tabla:



64

Tabla 14

Montos para el cdlculo del Impuesto a la Renta

Limite Limi.t € Impuesto a la Tip_o 1
inferior (USD) Sl(l[l}gli;(;r fraccion basica ma(l;il)n a
- 20.000,00 60,00 0
20.000,01 50.000,00 60,00 1
50.000,01 75.000,00 360,00 1,25
75.000,01 100.000,00 672,50 1,50
100.000,01 200.000,00 1.047,50 1,75
200.000,01 300.000,00 2.797,52 2

Fuente: Servicio de Rentas Internas. Elaborado por: Los autores

- Declaracion y pago del Impuesto al Valor Agregado (IVA)

La declaracion y pago de IVA, se realizara en forma semestral y acumulada por las
transacciones efectuadas en actividades acogidas a este régimen. Sin perjuicio de la obligacion
semestral de IVA, los contribuyentes podran presentar declaraciones mensuales en los
periodos que asi lo requiera (SRI, 2022).

- Emision de retenciones

No son agentes de retencion del Impuesto a la Renta, excepto en los casos en los que el
SRI emita su calificacion; y, en los casos previstos en el numeral 2 del art. 92 del Reglamento
para la aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno, que contempla:

- En la distribucion de dividendos.

- En la enajenacion de derechos representativos de capital.

- En los pagos y reembolsos al exterior.

- En los pagos por concepto de remuneraciones, bonificaciones, comisiones a

favor de sus trabajadores en relacion de dependencia.
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No son agentes de retencion del IVA, excepto en los casos en los que el SRI los
califique como tales; y, en los casos previstos en el numeral 2 del articulo 147 del Reglamento
a la Ley de Régimen Tributario Interno (RLRTI):

- En la importacion de servicios; y en general, cuando emitan liquidaciones de
compras de bienes y prestacion de servicios.

- IVA presuntivo.

- Las entidades del sistema financiero, por los pagos que realicen, amparados en
convenios de recaudacion o de débito.

Las retenciones en la fuente del Impuesto a la Renta e [IVA realizadas seran declaradas
y pagadas de manera semestral.

Son sujetos a retencion del 1% por los bienes y servicios de las actividades
econdmicas sujetas a este régimen.

Analisis FODA



Figura 12

Matriz de estrategias FODA

Factores Internos

Factores Externos

Fortalezas (F)
Muebles de excelente calidad
Precios comodos
Garantia en los productos
Conocimiento y experiencia en el
mercado

Debilidades (D)
No cuenta con un taller propio
Escaso capital de trabajo
Alta inversion
Personal limitado

Oportunidades (O)
e  Amplio mercado
e Proveedores locales
e  Créditos otorgados por el gobierno para el
emprendimiento
e Ferias inclusivas

Estrategia FO
Elaborar una linea de productos
exclusivos
Ofrecer precios comodos para lograr una
mayor captacion de mercado
Acceder a crédito para emprendedores
para adquirir stock
Generar alianzas estratégicas con
asociaciones locales para exhibir el
producto en ferias.

Estrategia DO
Acceder a crédito para emprendedores
para armar un taller
Contar con el personal suficiente para
cubrir la demanda del mercado.
Mejorar el procesos de negociacion con
proveedores

Amenazas (A)
e Cambios en los reglamentos del Sistema
de Rehabilitacion social
e Competencia consolidada en el mercado
e  Crisis econémica actual
e Problemas en la produccion de muebles
por parte de los PPLS

Estrategia FA
Conceder descuentos en funcion del poder
adquisitivo del cliente
Generar confianza en el cliente en base al
conocimiento y experiencia en el
mercado.

Facilitar a los PPLS materia prima de
calidad

Estrategia DA
Facilitar el acceso a herramientas e
insumos para la produccion
Elaborar una planificacion presupuestaria
en base al escenario real de la economia

Elaborado por: Los autores
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Estudio Econémico
Objetivo del Estudio econémico

Determinar la inversion requerida por el proyecto, ingresos, costos y gastos que
demandard el proyecto, para el establecimiento de los estados financieros proyectados y el
analisis de la rentabilidad.
Costo de Ventas

La microempresa esta proyectada a la comercializacion de los muebles fabricados por
la unidad de produccion de CRST, por lo tanto, se ha considerado la proyeccion del
requerimiento de mercaderia mensual y anual, que se presenta a continuacion:
Tabla 15

Costo de Ventas

Productos Costo al que se  Unidades que Unidades a Costo anual de la
compra al se podra comercializar mercaderia
fabricante comercializar por aifio

por mes

Juegos de comedor 167,00 3 36 6.012,00
Mesas de madera 70,00 8 96 6.720,00
Camas 125,00 5 60 7.500,00
Veladores 38,00 10 120 4.560,00
Armarios 117,00 5 60 7.020,00
Coquetas 130,00 5 60 7.800,00
Roperos 170,00 4 48 8.160,00
Canapés 30,00 8 96 2.880,00
Taburete 20,00 10 120 2.400,00
Escritorio 180,00 4 48 8.640,00
Sillas 15,00 10 120 1.800,00
Tablas de cocina 8,00 5 60 480,00

Costo total al afio 63.972,00

Fuente: Investigacion de mercado. Elaborado por: Los autores



Gastos de administracion y ventas

De acuerdo al organigrama general de la microempresa descrito en el estudio técnico,
ésta contaria con un gerente general, una persona para la Gestion Administrativa /Financiera y
un vendedor. Para el establecimiento de los sueldos se ha considerado la Tabla de estructuras
ocupacionales - sueldos y salarios minimos sectoriales y tarifas salarios minimos sectoriales
2022, emitido por el Ministerio de trabajo. Ademas, se consideran los gastos de arrendamiento

de local, servicios basicos, suministros de oficina, gastos de publicidad y suministros de

limpieza.
Tabla 16

Gastos de administracion y ventas

Concepto Mensual Presupuesto anual

Arriendo de local 300,00 3.600,00

Servicios basicos 600,00
50,00

Sueldos y salarios personal administrativo 12.668,40

Sueldo de administrador/gestor administrativo 7.200,00
600,00

Sueldo de vendedor 5.228,40
435,70

Honorarios profesionales de contador 240,00
20,00

Beneficios de ley 4.431,04

Décimo tercer sueldo 1.035,70
86,31

Décimo cuarto sueldo 850,00
70,83

Aporte patronal al IESS 12.15% 1.510,05
125,84

Fondos de reserva 8.33% 1.035,29
86,27

Suministros de oficina 180,00
15,00

Gastos de publicidad en redes sociales 600,00
50,00

Suministros de limpieza 600,00
50,00

Total gastos de administracién 1.889,95 22.679,44

Elaborado por: Los autores

Como se detalla en la tabla 16 la publicidad se realizard por medio de redes sociales
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Gastos no operacionales
Se ha considerado como gastos no operacionales los servicios y comisiones bancarias
e imprevistos, para lo cual se ha considerado el 5% del total de los gastos operacionales.

Tabla 17

Gastos no operacionales

Concepto Mensual Anual

Gastos financieros $ 60,00
Servicios y comisiones bancarias $ 5,00 $ 60,00
Otros gastos no operacionales $ 1.125,70
Imprevistos $ 1.125,70
Total gastos no operacionales $ 1.185,70

Elaborado por: Los autores

Inversion Inicial en Activo Fijo
A continuacion, se detalla la inversion inicial en activos fijos que requiere la

microempresa para empezar sus actividades comerciales.

Tabla 18
Activos fijos
Activo fijo Cantidad Costo Costo total
unitario

Vehiculos
Camioneta Chevrolet Luv Dimax 1 $ 12.000,00 $12.000,00
Cabina Sencilla
Total vehiculos $12.000,00
Muebles de oficina
Escritorio en L 1 $ 180,00 $ 180,00
Sillas giratorias 1 $ 65,00 $ 65,00
Sillas simples 2 $ 2500 $ 50,00
Librero 1 $ 150,00 $ 150,00
Total muebles de oficina $ 445,00
Equipo de computacién
Computadora 1 $ 620,00 $ 620,00
Impresora 1 $ 300,00 $ 300,00
Total equipo de computacién § 920,00
Total activos fijos $ 13.365,00

Elaborado por: Los autores
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Depreciacion

La depreciacion es el desgaste que sufre un activo por el uso del mismo y el paso del
tiempo, valores que deben ser considerados para verificar el valor en libros y el tiempo de vida
util, con el objetivo de realizar un proceso de revaluacion o reemplazo. Si bien no constituye
una salida de efectivo, es importante considerar estos valores para efectos contables y
tributarios.

Para el célculo de la depreciacion se ha considerado los porcentajes estipulados en el
Art. 27. Deducciones generales, del Reglamento de Aplicacion a la Ley de Régimen
Tributario Interno.
Tabla 19

Depreciacion de activos

— =
g ::; :g _ Depreciacion por afios expresada en délares ($) é
Activo E & _q: § % E
S g z ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5S §
<
Vehiculos 12.000 5 20% 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400 -
Muebles de oficina 445 10 10% 44,50 44,50 44,50 44,50 44,50 222,50
Equipo de 920 3 33,33% 306,67 306,67 306,67 -0,00
computacion
Total depreciacion 2.751,17 2.751,17 2.751,17 2.444,50 2.444,50 222,50

Elaborado por: Los autores

Capital de Trabajo

El capital de trabajo es la inversion adicional con la que debe contar la microempresa
para que empiece a operar; esto indica que se debe financiar el pago de los gastos inmediatos
que ocasiona la ejecucion del negocio. De ahi que el capital de trabajo es el efectivo que se
debe disponer para empezar a trabajar. Para el calculo del capital de trabajo se ha tomado en

cuenta los requerimientos de inventarios de mercaderias, los gastos operacionales y no
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operacionales; estimando un capital de trabajo para los primeros 3 meses ya que una empresa

nueva por lo general requiere tiempo para ingresar al mercado y captar clientes.

Tabla 20
Capital de trabajo
Rubro Egreso
Anual Mensual

Inventario de mercaderias $63.972,00 $ 5.331,00
Gastos operacionales $22.679,44 $ 1.889,95
Gastos no operacionales $ 1.193,97 $ 99,50
Total $ 87.845,41 $ 7.32045
Cilculo del capital de trabajo para tres meses $21.961,35

Elaborado por: Los autores

Inversion Total

En el siguiente cuadro se presenta el resumen de la inversion total del proyecto,
considerado la inversidn en activos fijos y capital de trabajo.
Tabla 21

Inversion total

Concepto Rubro
Inversion de activos fijos $ 13.365,00
Inversion en capital de trabajo $ 21.961,35
Inversion total $ 35.326,35

Elaborado por: Los autores

Para el caso de la microempresa como se puede observar, la inversion total asciende a
$ 35326.35, valor que sera financiado en su totalidad por los emprendedores y con ello se
elimina los costos financieros que conlleva el financiamiento a través de instituciones
financieras.

Proyeccion de los ingresos
Para la proyeccion de las ventas, se ha considera un margen de utilidad sobre el costo

de ventas del 30%, un crecimiento anual en las cantidades vendidas del 5% y un incremento



en los precios de venta del 2%, considerando un promedio de la inflacion de los Gltimos 5

meses.
Grdfico 1.

Proyeccion de ingresos del aiio 1

Descripcién Precio en el Unidades a Ingresos
mercado comercializar por
afio
Juegos de comedor 217,00 36 7.812,00
Mesas de madera 91,00 96 8.736,00
Camas 162,00 60 9.720,00
Veladores 49,00 120 5.880,00
Armarios 152,00 60 9.120,00
Coquetas 169,00 60 10.140,00
Roperos 221,00 48 10.608,00
Canapés 39,00 96 3.744,00
Taburete 26,00 120 3.120,00
Escritorio 234,00 48 11.232,00
Sillas 20,00 120 2.400,00
Tablas de cocina 10,00 60 600,00
Ingreso total al afio 1 83.112,00

Fuente: Investigacion de mercado. Elaborado por: Los autores

Tabla 22

Proyeccion de ventas por ario

Aiio Ingresos
1 $ 83.112,00
2 $ 89.012,95
3 $ 95.332,87
4 $ 102.101,51
5 $ 109.350,71

Elaborado por: Los autores

Punto de Equilibrio.
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El punto de equilibrio permite conocer las unidades que una empresa debe vender para

empezar a generar utilidad. En este caso se ha realizado el calculo de las unidades promedio
que debe vender la microempresa y el monto en unidades monetarias, lo que permite

determinar cuanto debe vender para no generar pérdida.



Tabla 23

Punto de equilibrio en unidades

Precio

Costo variable

onderado ) unitario
P ponderado

_ 22679,44
PE = 217,00 - 167,00

_ 22679,44
PE = 50,00
PE - 454
PE = 454 unidades

Elaborado por: Los autores

Tabla 24

Punto de equilibrio en dolares

Punto de equilibrio en ddlares

Costo fijo
PE = Costo variable
- unitario ponderado
Precio ponderado
_ 22679,44
PE B ] 167,00
217,00
PE _ 22679,44
- 0,769585253
PE = $ 98.428,75

Elaborado por: Los autores
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En este caso la microempresa debe vender en promedio 454 unidades de muebles en el

afo para llegar al punto de equilibrio y en cantidades monetarias debe sumar un total de

ventas de $98428,75.



Tabla 25

Calculo del punto de equilibrio

75

Cantidad Ingresos Egreso Egreso fijo Egreso total
totales variable
0

- - 22.679,44 22.679,44

454
98.428,75 75.749,32 22.679,44 98.428,75

432
93.744,00 72.144,00 22.679,44 94.823,44

Elaborado por: Los autores

Figura 13

Punto de equilibrio
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Elaborado por: Los autores

Estado de Situacion Inicial

El Estado de Situacion Financiera indica la situacion inicial de la microempresa, es

decir la aportacion neta que deberédn realizar los emprendedores. El capital inicial de los

emprendedores estd compuesto por la inversion en activo fijo mas la inversion en capital de

trabajo. En este caso no se acudird al financiamiento, quedando como aporte propio de los

inversionistas e

1 total de la inversion.



76

Tabla 26

Estado de situacion inicial

Estado de Situacion Inicial
Al 31 de enero de 2022
Cantidades en Dolares

Activos
Corriente $21.961,35
Capital de trabajo $21.961,35

No corriente $ 13.365,00
Propiedad planta y equipo $ 13.365,00

Vehiculos $ 12.000,00

Muebles de oficina $ 445,00

Equipo de computacion $ 920,00

Total activos $ 35.326,35

Pasivo $ 0,00
Corriente $ -

- $ -

No corriente $ 0,00

Préstamo bancario a largo plazo $ -

Patrimonio $ 35.326,35

Capital social $35.326,35

Fondos de Operacion $35.326,35

Total Pasivo + Patrimonio $ 35.326,35
Elaborado por: Los autores

Estado de Resultados y Flujo de caja proyectado

El Estado de Resultados muestra los ingresos y gastos que demandara la operacion del
negocio, considerado un horizonte de planificacion de 5 afios, mismo que para determinar el
flujo neto de fondos se suma al resultado del ejercicio todos los rubros que no representan
salida de efectivo, en este caso las depreciaciones y reservas. Como se ha considerado un
horizonte de planificacion de 5 afios, se determina la recuperacion del capital de trabajo y el
valor residual al final del quinto afio, lo que permite conocer los flujos de fondos reales de

cada uno de los periodos, informacidn que servira para la toma de decisiones.
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Figura 14

Estado de resultados y flujo de fondos proyectado

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS OPERACIONALES $83.112,00 | $ 89.012,95 | $ 95.332,87 | § 102.101,51 | $ 109.350,71
(-) COSTO DE VENTAS $ 63.972,00 | $ 67.278,07 [ $ 70.755,00 | $ 74.411,62|$ 78.257,22
(=) RESULTADO BRUTO EN VENTAS $19.140,00 | $ 21.734,88 | $24.577,87 [ $ 27.689,88 | $ 31.093,50
(-) GASTOS OPERACIONALES
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS $ 14.879,44 | $ 14.903,24 | $ 14.927,09 | $ 14.950,97 | $ 14.974,89
(-) DEPRECIACIONES $ 2.751,17|$ 2751,17|$ 2.751,17($ 2.444,50 | $  2.444,50
(=) RESULTADO OPERACIONAL $ 1.509,40 [ $ 4.080,47|$ 6.899,61|$ 10.294,41|$ 13.674,10
() GASTOS NO OPERACIONALES
(-) GASTOS FINANCIEROS $  60,00[$ 62,16|$  6440|$ 66,72 $ 69,12
(-) OTROS GASTOS NO OPERACIONALES $ 1.133,97| $ 1.174,79| $ 1217,09] $ 1.26090]| $ 1.306,30
(=) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS $  31543[$ 2.84351|9$ 5.618,13|$ 8.966,79|$ 12.298,69
(-) IMPUESTO A LA RENTA $ 60,00|$ 60,008  60,00][S$ 60,00 [ $ 60,00
(=) RESULTADO NETO EN EL EJERCICIO $ 25543($ 2.783,51|$ 5.558,13|$ 8.906,79 | $ 12.238,69
(+) DEPRECIACION $ 2.751,17 |$ 2.751,17 [$ 275117 |$  2.44450 [$  2.444,50
(-) Inversion en Propiedad Planta y Equipo (activos fijos) $ 13.365,00
(-) CAPITAL DE TRABAJO $ 21.961,35
(+) RECUPERACION DEL CAPITAL DE TRABAJO $ 21.961,35
(+) VALOR RESIDUAL $ 222,50

(=) FLUJO DE FONDOS NETOS $-35.326,35| $ 3.006,59| $ 5.534,68| $ 8.309,29[ $ 11.351,29| $ 36.867,04

Elaborado por: Los autores

Evaluacion Econémica

A través de la evaluacion econdmica se podra conocer hasta qué punto existe un
mercado potencial atractivo y permitira comprobar la rentabilidad econémica del negocio,
para ello se aplica los indicadores de evaluacion: Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
(TMAR), Valor Presente Neto (VPN), Tasa Interna de Rendimiento (TIR) y Beneficio Costo
(BO).
Tabla 27

Evaluacion economica del proyecto

Evaluacion financiera

TMAR 8,00%
TIR 16,44%

VAN $ 11.327,26
RELACION C/B $ 1,20

Elaborado por: Los autores
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Para la determinacion de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), se ha
considerado un promedio de las tasas pasivas que manejan las Cooperativas de Ahorro y
Crédito de la localidad.

Con los resultados de los indicadores, se concluye que el proyecto de inversion es
factible porque se tiene un Tasa Interna de Retorno (TIR) mayor a la TMAR, un VAN
positivo y una Relacion Costo/Beneficio mayor que uno; sin embargo; serd necesario
diversificar la linea de productos de comercializacidon con el objetivo de mejor el rendimiento

de la inversion.
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Conclusiones

Para la ejecucion de cualesquier empresa o negocio es importante partir de una
investigacion que permita determinar las necesidades del mercado, y a partir de ello establecer
y disefiar propuestas que se ajusten a tales necesidades. Por lo tanto, el estudio de mercado
constituye un elemento esencial que permite conocer la demanda potencial insatisfecha y la
aceptacion que el producto y/o servicio en el mercado, ya que al no contar con una
informacion base se cae en la subjetividad al proyectar los ingresos, generando un alto riesgo
de sostenibilidad del negocio.

En este contexto la demanda potencial para este emprendimiento se establecid en 327
familias, sin embargo, hay que considerar que no todas estas personas compraran el producto a
ofrecer, por lo que es importante determinar la demanda disponible.

Para proyectar el mercado disponible se utilizo la pregunta del cuestionario ;Compra
usted muebles para el hogar? Segun los resultados de la encuesta el 45% indica que si compra
muebles para el hogar. Para realizar la estimacién de la demanda se consider6 ademads la
pregunta ;Si se implementara un local de muebles rasticos elaborados por PPL del CRS Turi,
los compraria? El 39% de la muestra encuestado responden totalmente de acuerdo, y el 27%
que estd de acuerdo, lo que suma en total 66% de aceptacion.

Otro de los elementos de un estudio de factibilidad, que resulta importante analizar es
la localizacion y tamaio optimo de la planta, ya que se debe observar la disponibilidad de
materia prima, mano de obra, acceso a los servicios, y de la capacidad instalada para poder
abastecer de manera oportuna al mercado, evitando costos adicionales o situaciones que

afecten la productividad de la microempresa.
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Al respecto la localizacion optima del proyecto es en la Parroquia Turi con un total de
4,60 puntos, teniendo en cuenta que el centro de produccion y abastecimiento de la
microempresa esta ubicado dentro de la Parroquia y cuenta con el espacio y servicios
necesarios para la ejecucion del proyecto y ademas, es importante recalcar que el proyecto
tiene como objetivo principal contribuir al crecimiento de la unidad de produccién del CRST
y con ello mejorar las condiciones de vida de los PPL y sus familias.

El estudio econdmico resulta util, porque permite determinar los costos y gastos,
inversion inicial y capital de trabajo que requerird la empresa o negocio al momento de su
ejecucion. Se visibiliza los ingresos, gastos y la utilidad o pérdida que generara la empresa, y
con la aplicacion de indicadores como el TIR, VAN, y Costo Beneficio es oportuno conocer si
el proyecto se acepta o rechaza.

En este marco se obtuvo un Tasa Interna de Retorno (TIR) positiva del 16,44% mayor
ala TMAR que es del, 8% un VAN positivo de $11327,26 y una Relacion Costo/Beneficio de
$1,20, la misma que es mayor que uno.

Con el desarrollo de los andlisis descritos anteriormente para el presente estudio de
factibilidad, se determina que el proyecto es viable. Existe un mercado potencial que acepta el
proyecto, que ha establecido la localizacién 6ptima y determinado los indicadores econdmicos

Recomendaciones

Se recomienda ejecutar el proyecto, puesto que existe un mercado potencial que acepta
el producto y no esta cubierto por la competencia.

Aplicar estrategias de mercado para la diversificacion y diferenciacion de los productos,
y una buena atencion al cliente, que garantice el posicionamiento en el mercado y la

sostenibilidad del negocio y alcanzar mayores niveles de rentabilidad
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Aprovechar la disponibilidad de produccion para el desarrollo de nuevos mercados, que

aporten al incremento de las ventas y rentabilidad de la microempresa.
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Anexo 3.

Formato de la encuesta aplicada

ENCUESTA PARA ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Objetivo: Determinar la Factibilidad para la implementacion de una empresa dedicada a la
comercializacion de muebles para el hogar en la Parroquia Turi del Canton Cuenca, Provincia del Azuay.

Instrucciones:
1. Informacion basica
Género

- Masculino
- Femenino

Nivel de ingresos del grupo familiar

- De $1a$425

- De $426 a $600

- De $601 a$ 800

- De $801 a $1000

- De$ 1001 a$1500

- De $1501 a $2000

- De $2001 en adelante

2. Cuestionario

1. (Compra usted muebles para el hogar?
a) Si
b) No

2. (Doénde compra usualmente los muebles para el hogar?
a) Muebleria Amanda
b) Muebleria El Cisne
¢) Colineal
d) Otros

3. (Qué aspectos considera al momento de comprar muebles?
a) Precio
b) Calidad
¢) Garantia
d) Forma de pago
e) Disefo
f) Tiempo de entrega
g) Entrega a domicilio

4. (lIdentifique los muebles que adquiere con mayor frecuencia?



a)
b)
¢)
d)
e)
f)

g
h)

(Cual es la forma de pago que prefiere al momento de la adquisicion de muebles?

a)
b)
c)
d)
e)

Juegos de comedor
Mesas de madera
Sillas de madera
Camas

Veladores
Armarios
Coquetas

Roperos

Al contado
Tarjeta de crédito

Crédito directo a 3 meses
Crédito directo a 6 meses
Crédito directo a 1 aflo
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LA través de qué medio de comunicacion obtiene informacion sobre los proveedores de muebles?

a)
b)
¢)
d)
e)
f)

(Qué estilos de muebles prefiere

a)
b)

¢)

(Si se implementara un local de muebles rusticos elaborados por PPL del CRS Turi, los

Redes sociales
Paginas web
Radio

Folletos- afiches

Anuncios en periddicos o revistas

Correo electronico

Modernos
Rusticos
Clasicos

compraria?

a) Totalmente de acuerdo

b)

¢)
d)

e) Totalmente en desacuerdo

(Como le gustaria seleccionar sus muebles?

a)
b)

c) Diseio especifico del cliente
d) Otros. Especifique

De acuerdo
Neutral
En desacuerdo

Catalogo
Sala de exposicion



