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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion se realizo con la finalidad de conocer la factibilidad para la
implementacién del area de produccion de la empresa Mader Box en la ciudad de

Esmeraldas.

Para cumplir con este objetivo se estimd necesario plantear una vision general de lo que
se trata el proyecto, dando a conocer en primera instancia la problematica que se busca
resolver y los objetivos del estudio, seguido del marco de referencia, el mismo que

permitio establecer conocimientos tedrico y técnicos relacionados con este proyecto.

En consecuencia se establece los aspectos metodoldgicos que se emplearon durante la
investigacion; en el cual se planted realizar la recoleccion de informacion mediante
encuestas a una muestra de 205 mujeres de 20-45 afios de clase media del cantén

Esmeraldas.

Para llegar a los resultados de esta investigacion se realizé en primer lugar un estudio de
mercado para identificar las oportunidades que permitan alcanzar una mayor
participacion, establecer la demanda y oferta promedio anual e identificar la posible
competencia. Seguido de un estudio técnico/operativo, en el mismo se establecen los
recursos tecnoldgicos, humanos y materiales necesarios para la elaboracion de los
productos, finalizando con la realizacion del estudio econémico-financiero en el que se
determina la inversion total requerida para la ejecucion del proyecto estableciendo a la

vez la factibilidad mediante los criterios de evaluacion.

Finalmente se establecen las conclusiones y recomendaciones a los que se llegd
mediante el estudio, dando a conocer la viabilidad del mismo mediante la aplicacion de

estrategias comerciales y métodos para que la ejecucion sea efectiva.

Palabras claves: Estudio de Mercado, factibilidad, rentabilidad, demanda,

consumidores, oferta, técnico, proveedor.



ABSTRACT

This research was conducted in order to know the feasibility of implementing the

production area Mader Box Company in the city of Esmeraldas.

To meet this objective was considered necessary to raise an overview of what the
project is, revealing the problem in the first instance seeks to resolve and the objectives
of the study followed the framework, it could establish knowledge theoretical and

technical issues related to this project.

Consequently the methodological aspects that were used during the investigation
established; in which it was decided to perform data collection by surveying a sample of

205 women 20-45 years of middle class Esmeraldas canton.

To arrive at the results of this research a market study is performed first to identify
opportunities to achieve greater participation, establish annual average demand and
supply and identify possible competition. Followed by a technical / operational study, in
the same technological, human and material resources for the development of products,
ending with the realization of the economic and financial study that the total investment
required for the implementation of determined while establishing project feasibility

through evaluation criteria.
Finally, conclusions and recommendations which were reached by the study, revealing
its feasibility by implementing business strategies and methods for effective

implementation is established.

Keywords: Market research, feasibility, profitability, demand, consumers, supply,
technical provider.
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1.

INTRODUCCION

1.1PROBLEMATICA Y FORMULACION DEL PROBLEMA

El progreso economico, el continuo desarrollo tecnoldgico y el cambio de la matriz
productiva en el pais son factores fundamentales que obliga a las ciudades y
emprendedores a buscar nuevas alternativas de negocio para fomentar el desarrollo

econdémico en mayor escala.

Esmeraldas es una ciudad que presenta falencias al momento de ofrecer variedad de
productos y servicios que permitan la satisfaccion de necesidades, gustos y deseos a la
poblacion, permitiendo de esta manera que las personas tengan que emigrar a otras

ciudades para conseguir lo que buscan.

Creaciones “Mader Box” es una empresa que hoy en dia se dedica a la comercializacion
de articulos decorativos a base de madera, también esta empresa se ha enfocado en

comercializarlos bajo pedido ya que son adaptables para cualquier evento social.

Durante esta primera fase la empresa ha podido determinar los niveles de necesidad de
los productos que se ofrecen; y se observa un alto nivel de aceptacion por parte de la
poblacién hacia el producto e indica un crecimiento de demanda inesperado debido a
gue son productos atractivos, muy pocos Vvistos en la ciudad de Esmeraldas y adaptables

para cualquier ocasion y evento social.

En la actualidad la empresa adquiere los productos fuera de la ciudad de Esmeraldas,
para luego darles un valor agregado y distribuirlos en el mercado, este proceso ha

provocado que sus costos se incrementen, encareciendo el producto.

En la siguiente fase de la empresa requerira de maquinarias para la elaboracién de sus
productos haciéndose necesario financiamiento para la inversion y crecimiento de la
empresa, el mismo que se puede conseguir por medios de aportaciones de socios o de

via financiamiento.

12



La empresa debe organizarse, estableciendo objetivos, mision y vision, de esta manera

darle un enfoque puntual de la actividad que realiza y lo que se plantea alcanzar.

Por tales motivos se presenta la principal interrogante ¢Sera factible la implementacion
del area de produccion de la empresa “Mader Box”?, a la cual también se pretende

responder mediante este estudio.

Es por esta razon que surgen también las siguientes interrogantes secundarias:

e Existe realmente en el mercado la demanda para el consumo de recuerdos y articulos
decorativos para eventos sociales?

e ;COmo se logrard que la empresa cuente con los requerimientos y recursos necesarios
para que el producto garantice la calidad deseada, sin obtener riesgo alguno de contraer
errores y costos elevados?

e ;Se podra financiar el proyecto de implementacion del area de produccién de la

empresa “Mader Box” en la ciudad de Esmeraldas?

1.2DELIMITACION DE OBJETIVOS

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad para la implementacion del area de produccion de la empresa

“Mader Box” en la ciudad de Esmeraldas.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Obtener la demanda insatisfecha que tendra la empresa Mader Box mediante un
estudio de mercado.

e Definir los recursos tecnoldgicos, humanos y materiales que seran necesarios
para la elaboracion de los productos.

e Determinar el estudio econémico y financiero requerido para la implementacion

del &rea de produccion de la empresa “Mader Box”.

13



1.3MARCO DE REFERENCIA

1.3.1 INVESTIGACIONES RELACIONADAS

Para la elaboracién de este proyecto se han analizado varias investigaciones

relacionadas:

En un estudio realizado para la “creacion de una empresa de servicio para eventos en el
Distrito Metropolitano de Quito” se determind que los eventos sociales que los clientes
realizan con mayor frecuencia son matrimonio, bautizos, 15 afios, eventos
empresariales, entre otros. En cuanto al estudio técnico recalca la importancia de crear
compromisos y convenios con proveedores para mantener los precios de materia prima,
materiales e insumos en el largo plazo y de esta manera proteger la rentabilidad del
proyecto en el caso de variaciones inesperadas en los precios. Por otro lado recomienda
financiar el proyecto con la Corporacion Financiera Nacional ya que este le da mayores
facilidades haciendo que se vuelve mas rentable y reduce su riesgo al diversificar su
inversion total.(Martin, 2010)

En otro estudio denominado “el MDF como material escultorico” se establecieron
varias caracteristicas importantes de la materia prima que se utilizara en este proyecto,
dentro de estas se menciona: mayor resistencia al agua, al corte, dureza y capacidad de
absorcion; por ende brinda facilidades para trabajar en diferentes ambitos. También se
considera el MDF como un material estable y duradero ante las condiciones ambientales
normales dentro de un espacio expositivo. Estos aspectos son importantes para analizar
la viabilidad del proyecto en cuanto a la materia prima que se utilizara.(Hernandez,
2012).

En el “estudio de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la elaboracion
y comercializacion de pinturas country en madera MDF”, indica la importancia de
realizar el mantenimiento oportuno de las maquinarias y herramientas que intervienen
en la produccidon de los articulos. Mantener actualizada la base de datos de los
proveedores, a fin de obtener la mejor opcién de compra, basados en calidad, cantidad y

precio. Menciona a la vez que es imprescindible innovar permanentemente en los

14



disefios de los productos que se elaboran, a fin de brindar a los clientes diferentes

opciones de compra. (Romero, 2013)

Con lo mencionado anteriormente se puede deducir que es muy importante realizar un
estudio de factibilidad para conocer variables que permitiran a la empresa desenvolverse
de una manera beneficiosa como conocer su financiamiento, requerimiento de recursos
técnicos y Humanos y desde luego conocer las posibilidades de crecer en un mercado

potencial.

1.3.2 BASES TEORICO CIENTIFICAS

Para llevar a cabo este proyecto se iniciara conociendo que el estudio de mercado tiene
varios niveles desde el méas simple siendo este un sondeo basico hasta el mas complejo,
un profundo andlisis basado en la investigacion de campo; es de gran relevancia para
emprender todo proyecto, este permitira entender el mercado, conocer cdmo piensan los

clientes y los competidores.

El estudio de mercado se centra en conocer cual es la oferta y demanda de un producto
0 servicio, aclarar la segmentacion a la cual debe dirigirse, o la aceptacion que tendra un
producto o servicio dentro de un mercado potencial. De esta manera se conocera tanto
las oportunidades existentes y los riesgos a los que se enfrentaran la empresa en el

proceso de aplicacion del proyecto.

En este estudio de factibilidad es importante analizar la demanda porque “es la variable
a partir de la cual se exterioriza y mide el comportamiento global del mercado”(Tirado,
2013, pag. 46). La demanda es la cantidad de productos que seran adquiridos por el

mercado en un determinado tiempo.

De la misma manera es necesario analizar los competidores, “hemos de saber con
quiénes habremos de concurrir en el mercado, qué vamos a hacer para vender mas que
ellos, fijarnos en cuantos competidores tenemos y la calidad que ofrecen”. (Gallego &

Fernandez, 2003)
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Varios autores coinciden que “es tarea fundamental del ingeniero combinar recursos,
herramientas de produccion y energia en sistemas integrados, capaces de generar
productos nuevos y Utiles, o productos a un costo menor, o incluso productos mejores a
menos costo”’(Medina Ledn, Nogueira Rivera, Quintana Tapanes, & Nogueira Rivera,
2010).

Para encaminar a una organizacion hacia el cumplimiento de sus objetivos es importante
tomar en consideracion varios aspectos, uno de estos es la parte de produccion de la
empresa; es de gran utilidad apoyar la administracion de produccion teniendo en cuenta
los problemas econémicos mas relevantes “como inventarios, control y programacion
de produccion, seccion y reemplazo de equipo, mantenimiento, tamafio y ubicacion de
plantas, estructura y disposicion de la planta, inspeccion y control de calidad”

(Echeverri, 2007).

Lo interesante de la administracion es que los emprendedores se encuentran en un
entorno cambiante, que constantemente les exige innovacion y calidad al momento de
ofrecer productos y servicios en el mercado, les exige también competitividad; para esto
es importante que la empresa cuente con herramientas y tecnologia de primera mano. En
consecuencia mano de obra capacitada, capital de trabajo adecuado y tecnologia

avanzada que permita ofrecer productos y servicios con altos estandares de calidad.

Los administradores deben tener una vision global de la estrategia de operaciones,
existen nuevos estandares de competitividad global que impactan la calidad, variedad,

costos, se intensifica la complejidad, el riesgo, la competencia.

“El nivel de una economia depende de la tecnologia disponible, asi como de la
eficiencia con la cual se asignan los recursos entre los sectores de la produccion”
(Montiel, 2002). En el campo de la produccion es conveniente tomar en cuenta varios
aspectos que permitiran que la empresa sea competitiva, dentro de los mas relevantes se
trata de reducir costos, mejorar la cadena de suministros, comprender los mercados y
estar pendiente de los cambios, mejorar las operaciones, optimizar el tiempo; estas

deberian ser tomadas como politicas estratégicas para competir.
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Por otro lado se toma también en consideracion la importancia y relacién que tiene un
estudio econémico financiero para llevar a cabo dicha investigacion. Este analisis en el
presente proyecto pretende determinar cuél es el monto real de la inversion que se
requiere, los recursos economicos necesarios, cual sera el costo total del area de

produccién y maquinaria; asi como los ingresos que se generaran de la actividad.

Dentro de este estudio de factibilidad es necesario que se tomen en consideracion
variables que conduciran a la toma de decisiones en cuanto a si es factible o no

continuar con la ejecuciéon del proyecto.

VALOR ACTUAL NETO: De acuerdo con Pareja (2006) es el valor monetario que
recibe el empresario inversionista el dia de hoy luego de haber descontado los ingresos a

una tasa de descuento y restarle la inversion inicial. Considerando que este valor debe
resultar mayor a cero o en ultimas instancias igual a cero se acepta la inversion, si por el
contrario este resultado es menor a cero indica que el proyecto no es viable, por lo que

se recomendara no ejecutar la inversion en el proyecto.

TASA INTERNA DE RETORNO: Es la tasa que iguala los flujos actualizados, con la

inversion inicial del proyecto, por lo que se considera que es el porcentaje de

rendimiento que se obtiene, al invertir en el proyecto.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION: EI PRI es la determinacion del

tiempo necesario para que los flujos de caja netos positivos sean iguales al valor de la
inversion. Entre menos afios se demore el proyecto en recuperar la inversion sera mejor

y mayormente viable el proyecto.

RELACION BENEFICIO COSTO: Es la relacion entre los beneficios y los costos o
egresos de un proyecto. (Pareja, 2006). En esta relacion se considera el resultado que
sea igual o mayor a uno se acepta el proyecto y se procede a la ejecucion, si por lo
contrario es menor a uno se considera el proyecto como no viable.

Segun Salas (1997), “el analisis economico financiero, es un conjunto de técnicas para
diagnosticar la situacion y perspectivas de la empresa con el fin de poder tomar

decisiones adecuadas.” En consecuencia, dicho andlisis permitira al empresario
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identificar los riesgos y las debilidades que pueden afectar al bienestar de la empresa, de
igual manera permitirdn conocer la evolucion de la empresa y aprovechar las

oportunidades para alcanzar los objetivos planteados.

La prioridad de los empresarios es entregar productos y servicios de calidad, sanos y
seguros a sus clientes; sin embargo el avance de la tecnologia y los cambios en general
por la que atraviesa la sociedad han permitido tomar en consideracion una nueva
perspectiva que son los procesos éticos y ambientalmente amigables. Las empresas
producen y comercializan sus productos basandose en temas ecoldgicos siendo

socialmente responsables.

Todo proyecto requiere de gran esfuerzo para lograr sus objetivos, y esto consiste en
cumplir una serie de actividades interrelacionadas entre si, dentro del costo y el tiempo

programado (Ramos, 2012).

1.3.3 MARCO LEGAL

Este proyecto aportard al cumplimiento de los objetivos principales de la Constitucion
del Ecuador, el cual consiste en impulsar el pleno empleo, mantener la estabilidad
econdmica, entendida como el maximo nivel de produccion, propiciar el intercambio
justo y complementario de bienes y servicios en mercados transparentes e impulsar un

consumo social y ambientalmente responsable.

Para poder llevar a cabo el siguiente proyecto se deberd tomar en consideracién varios

reglamentos y articulos correspondientes.
En el Art. 278 de la Constitucion del Ecuador se establece: “Producir, intercambiar y
consumir bienes y servicios con responsabilidad social y ambiental”, que satisfaga la

demanda interna.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de produccion se

estimulard una gestion participativa, transparente y eficiente. La produccion, en
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cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y normas de calidad, sostenibilidad,

productividad sistematica, valoracion del trabajo y eficiencia econémica y social.

Y otros articulos que consideran aspectos importantes enfocados en la actividad que esta
empresa pretende desarrollar como establecer politicas y objetivos de seguridad y salud

en el trabajo y la forma para alcanzarlos.

Las condiciones de medio ambiente de trabajo, son aquellos elementos, agentes o
factores que tienen influencia significativa en la generacion de riesgos para la seguridad

y salud de los trabajadores.

Seguridad laboral o del trabajo, es el conjunto de técnicas aplicadas en las areas
laborales que hacen posible la prevencidn de accidentes e incidentes trabajo y averias en

los equipos e instalaciones.

Higiene laboral o del trabajo, sistema de principios y reglas orientadas al control de
contaminantes del area laboral con la finalidad de evitar la generacion de enfermedades

profesionales y relacionadas con el trabajo.

Equipos de proteccion personal: Son equipos especificos destinados a ser utilizados
adecuadamente por el trabajador para la proteccion de uno o varios riesgos amenacen su

seguridad y su salud.

Riesgo del trabajo: Es la posibilidad de que ocurra un dafio a la salud de las personas
con la presencia de accidentes, enfermedades y estados de insatisfaccién ocasionados
por factores o agentes de riesgos presentes en el proceso productivo.
(CONSTITUCION, 2008).
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2. METODOLOGIA

2.1 UBICACION DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion se realizo en la ciudad de Esmeraldas, Canton Esmeraldas, el
tiempo de duracion de la investigacion fue 5 meses aproximadamente, a partir de abril

hasta septiembre. La muestra a la que se aplicaron las encuestas fue de 205 mujeres.

2.2 TIPOS DE INVESTIGACION

El presente estudio se enmarcd dentro de los siguientes tipos de investigacion:
descriptiva, de campo y bibliografico. Descriptiva porque se realizd un analisis
minucioso de los resultados obtenidos, concluyendo varias razones, necesidades y

expectativas del problema plasmado previa recoleccion de datos.

De campo porque se realizd en el cantdn Esmeraldas con la finalidad de conocer la
realidad del entorno y analizar la situacion actual. Y bibliogréafica porque se sustent6 en
la base tedrica de la investigacion en consultas a fuentes bibliograficas, textos, apuntes,
documentos varios y estudios realizados anteriormente; los mismos que permitieron

direccionar el proyecto con el propdsito de obtener informacion convincente.

Dentro de las fuentes de informacion secundarias que se utiliz6 tenemos el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo (INEC); por medio de estas se consultaron resultados

estadisticos de informacion importante como es la poblacion media del pais, entre otros.

2.3 METODOS DE INVESTIGACION

Por otro lado se aplicdé el método inductivo obteniendo de esta manera mayor
informacion de los encuestados, entrevistados, también se lo realizd mediante la
observacion de la situacion de la ciudad sobre la necesidad e importancia de implantar

dicha empresa, para luego ser tabulada y procesada. La informacién obtenida permitio
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establecer conclusiones generales de las preguntas, variables e inquietudes propuestas

en las técnicas de investigacion.

2.4 TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

2.4.1 ENCUESTAS

La fuente primaria de informacion que se empled fueron las encuestas, las cuales se
aplicaron a la poblacién femenina de la ciudad de Esmeraldas, con el objetivo de
encontrar una informacion clara y concisa del pablico objetivo, conocer sus opiniones,
intereses, necesidades con respecto al producto, observar el comportamiento y actitudes
del mismo mediante la observacion, esta informacion fue recogida en el mes de marzo
del afio 2015.

De la misma manera se encuestd a los negocios de la ciudad de Esmeraldas que
comercializan esta linea de productos, con el fin de conocer sus preferencias y variables
que consideran al momento de adquirir sus inventarios. Ademas se realizd un
acercamiento y conversacion directa, para conocer la opinion de los clientes acerca del

producto a ofertar y sus caracteristicas.

2.4.2 POBLACION

La poblacion objeto de estudio fue en la ciudad de Esmeraldas. La muestra fue tomada
del nimero de habitantes del sexo femenino que sean econémicamente activas, de 20 —
45 afos; debido a que las mujeres en la actualidad administran el hogar y logran mayor

control e influencia sobre las decisiones de compra. (Wharton, 2007)

Por otro lado se realiz6 un analisis a negocios que representaban competencia para el
proyecto, seleccionando de esta manera a 35 bazares repartidos en la parte norte, sur y
centro de la ciudad; los mismos que reunieron caracteristicas similares en cuanto a
diversificacion de inventario, capacidad de abastecimiento, tamafio de la empresa,
condiciones del establecimiento como la ubicacion, medios que utilizan para hacer

conocerse en el mercado, entre otros.
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3. RESULTADOS

3.1 ANALISIS DE MERCADO

3.1.1 EL PRODUCTO

3.1.1.1 GENERALIDADES DEL PRODUCTO

Mader Box es una empresa que se dedica a la elaboracion de recuerdos para todo tipo de
evento social, cultural y empresarial, busca especializarse en disefiar practicos y
funcionales recuerdos creando el detalle perfecto para ofrecer distincion al cliente en

cualquier compromiso social.

Esta empresa tiene aproximadamente un afio de haber empezado a realizar actividades
comerciales, ha llevado a cabo ventas de aproximadamente $800,00 en los meses de
noviembre y diciembre del afio 2014, enero, febrero, marzo y octubre del 2015, las
mismas que se realizaron para eventos como quince afos, graduaciones, motivos
navidefios, a empresas y negocios de la ciudad, estas ventas se efectuaron bajo pedido y
el histérico de ventas muestra un promedio de 4 docenas por cliente; también se

Ilevaron a cabo ventas al detalle para fechas especiales como por ejemplo san Valentin.

La experiencia comercial de Mader Box la define, su propietaria-administradora, como
enriquecedora porque ha permitido visualizar el comportamiento y reaccion de las
personas al momento de conocer el producto que se ofrece, la misma que resulta

favorable para la empresa fortaleciendo de esta manera el desarrollo de la investigacion.

Los productos que pretende ofrecer Mader Box consisten en cajas de madera en MDF
de diferentes tamarios y disefios, tallados en base a la personalizacion de cada cliente.
La madera MDF con que se elaboran estos recuerdos es un material versatil por su
naturaleza en base a fibras de madera y es considerado un producto ecolégicamente

amigable, por esta razon el ciclo de vida de estos productos es muy prolongado. Esta
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madera también se la considera homogénea, uniforme, estable, de superficie plana y
lisa, que ofrece facilidades para trabajar y maquinado para encajar, tallar, cortar,
perforar y modular. (Rocco, 2004)

Mader Box presenta una gran variedad de productos, dentro de estos se encuentran las

diferentes lineas:

Birthday: son para todo tipo de cumpleafios.

Wedding: se realizan para matrimonios, bodas de oro, bodas de plata.

Degree: en esta linea se encuentra todo tipo de graduaciones.

Baby shower: para celebraciones de bienvenida a bebes.

Doctrine: en esta linea se encuentran para eventos como: bautizos, primera comunion,
confirmacion, misas de cabo de afio, novenarios.

Events: en esta linea se encuentran recuerdos para navidad, dia de la madre, del padre,
san Valentin, entre otros.

Business: se elaboran los recuerdos estableciendo el logo, nombre, eslogan y demas de
la empresa que solicite el producto.

Cultures: en esta linea se encuentran recuerdos y detalles que ofrece una identidad

cultural de cualquier provincia especialmente a la de Esmeraldas.

Tiene multiples funcionalidades; es decir puede ser usado para recuerdos, joyeros, porta
tortas, entre otras. La empresa seguira extendiendo su linea de productos con el objetivo
de mantenerse y acceder a nuevos mercados. Los productos se personalizan de acuerdo
al deseo de los clientes, en cuanto a colores, formas y modelos. El tamafio de los
recuerdos es de 8*8 cm, 10*10 cm, 12*10 cm, 12*12 cm.

Estos productos son elaborados con altos estandares de calidad, con procesos
minuciosos para evitar dafios a la materia prima y desperdicios, la materia prima y
demas materiales que se utilizan son seleccionados y analizados con la finalidad de
asegurar que los productos sean comercializados con cero defectos. Los tipos de
productos que se ofrecen son bienes tangibles de consumo duraderos. En el mercado

actual existe variedad de productos sustitutos no muy cercanos que competiran con
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Mader Box, productos con diferente materia prima (porcelana, cristal, artesanales, etc.)

y que satisfacen la misma necesidad.

3.1.1.2 NECESIDADES QUE CUBRE EL PRODUCTO

Segun los resultados de las encuestas, la poblacién acostumbra a realizar con frecuencia
eventos sociales en cualquier época del afio, sin embargo en estos eventos o
acontecimientos especiales solo el 4% de la poblacion entregan siempre recuerdos y
detalles, el 63% a veces lo hace (ver figura #2), seguramente se deba a la gran variedad
de alternativas que se presenta en el mercado de la ciudad; por lo tanto como empresa
ofrecemos productos diferentes e innovadores en cuanto al material, calidad, precio,

garantia, variedad y distincion.

Constantemente se desarrollara una basqueda sistematica de ideas para nuevos disefios
de los productos que se ofrecen, presentando prototipos de estos nuevos disefios para
fortalecer el deseo y crear una inclinacion de compra de estos recuerdos por parte de los

clientes.

3.1.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

3.1.2.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

Con la finalidad de segmentar adecuadamente el mercado al cual la empresa se dirige se

han utilizado las principales variables: demograficas, geograficas y psicogréaficas.

Por lo tanto el pablico objetivo al cual estaran dirigidos los productos, servicios y
ofertas sera principalmente las familias del canton Esmeraldas con ingresos medios,
especialmente a las mujeres ya que en la actualidad ellas son las que administran el
hogar y logran mayor control e influencia sobre las decisiones de compra por ende

tienen mayor tendencia de compra.
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Segun el INEC en el canton Esmeraldas existen 47.752 familias con un promedio de
3,97 personas por hogar, al mismo tiempo el 49,3% de estas familias pertenecen a la
clase media. (INEC, 2010).

3.1.2.2 CONDUCTA DE COMPRA DE LOS CLIENTES

De acuerdo con los resultados de la investigacion de mercado los clientes tienen una
fuerte inclinacion hacia la organizacion de eventos, es decir que el 82% de la poblacion
realiza hasta tres veces al afio eventos como cumpleafios, 15 afios, matrimonio, primera
comunién y graduaciones, a la vez prefiere recuerdos elaborados de cerdmica, cristal,
materiales reciclables, fantasia, papel, plastico, etc. No existe una inclinacion hacia la
madera probablemente se deba a que en el mercado local no existe la oferta de este tipo
de productos (ver figura #1 y #3).

Los clientes a la hora de sus celebraciones le dan mucha importancia a comprar
recuerdos y suvenires, adquiriéndolos preferentemente fuera de la ciudad, Guayaquil,
Quito, Santo Domingo, entre otras, y como ultima opcién lo hacen en centros

comerciales y bazares de Esmeraldas.

Los clientes estan siempre buscando que les ofrezcan nuevas ideas de productos,
novedosos e innovadores, diferentes tipos de disefios que cumplan con sus necesidades

y deseos.

El cliente de hoy en dia es muy sensible, depende de que se le presente un producto
Ilamativo para que cambie de parecer sin ningn problema y se incline hacia otros, su
cambio también se basa en experiencias previas, sugerencias, y su percepcion. Aunque
al momento de adquirir un producto se basa en su buen gusto, siempre esta buscando
una asesoria para que su compra sea completamente exitosa, y si esta viene acompafada
de un buen servicio, rapidez y conveniencia sin duda alguna este cliente efectuara la

compra.
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3.1.3 INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.3.1 OBJETIVOS DE INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.3.1.1 OBJETIVO GENERAL

Obtener la demanda insatisfecha que tendra la empresa Mader Box mediante un estudio

de mercado.

3.1.3.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Calcular la demanda y oferta proyectada del estudio.
e Conocer las preferencias y el nivel de aceptacion de los clientes.

o ldentificar la frecuencia de compra de los consumidores.

3.1.3.2 DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de esta investigacion consistié en determinar la poblacion y el segmento al
cual se va a dirigir el proyecto para aplicar las encuestas, por otro lado se eligié una
muestra representativa del universo, la cual nos permitié conocer la cantidad de
encuestas y el campo donde se realiz6 la investigacion considerando la segmentacion

efectuada.

Consecuentemente se disefiaron las encuestas y se establecieron los pardmetros a
considerar al momento de la observacion, determinando preguntas que proporcione
informacion clara y precisa que permita interpretar la conducta e inclinacion de los
clientes al momento de realizar sus compras e identificar las necesidades y deseos que
busca satisfacer. Se recolectdé la informacién de acuerdo a una planificacion,
considerando los pardmetros anteriormente mencionados como cantidad de encuestas,
sector y segmento. Por dltimo se realizd la tabulacion y analisis de los resultados,
interpretando la informacion obtenida con el objetivo de establecer la demanda y oferta
promedio para el proyecto.
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Establecer el sector que mas se adapte a las caracteristicas del producto, la demanda y
oferta promedio anual de los mismos, la competencia mas fuerte y el sitio mas adecuado

para ubicar el negocio tomando en cuenta aspectos técnicos de los productos.

3.1.3.3 TRABAJO DE CAMPO

Las encuestas se aplicaron a las personas del sexo femenino de edades comprendidas
entre 20-45 afios de edad de la ciudad de Esmeraldas, la recoleccion fue planificada por
sector/ barrio y horario establecido con el objetivo de abarcar toda la ciudad. De la
misma manera se realizaron encuestas a 35 negocios entre bazares y librerias de la
ciudad lo que permitié conocer con mas apertura el mercado ya que brindaron

informacidn precisa la misma que se deseaba saber.

En esta busqueda se pudo encontrar que en el mercado existe apenas un negocio que se
sitla como competencia directa del presente proyecto; el mismo que ofrece productos
similares en cuanto a la materia prima y formas, sin embargo en cuanto a disefio si se
logré notar una gran diferencia obteniendo como caracteristicas pocas creativas por lo

tanto representa para este proyecto una ventaja competitiva.

En cuanto a la observacion se pudo apreciar la actitud y disponibilidad de las personas
que se encuestaron, y la aceptacion que mostraban al momento de conocer el prototipo
del producto que se pretende ofrecer. Este proceso de recoleccion de datos fue realizado
por el autor de la investigacion, el mismo que puede autenticar y legitimar la

informacidn obtenida de las encuestas y observaciones.
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3.1.3.4 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS ENCUESTAS A MUJERES

Figura 1 Tendencia de la poblacion

FRECUENCIA DE EVENTOS AL ANO
m1-3VECES m4-6 VECES = MASDE7VECES mNUNCA
82%

10%
3% 4%

1-3 VECES 4-6 VECES MAS DE 7 VECES NUNCA

Nota: Informacion obtenida por encuestas a poblacién de Esmeraldas.

Figura 2 Frecuencia de entrega de recuerdos

m SIEMPRE mCASI SIEMPRE mA VECES mNUNCA = NO REALIZAN EVENTOS

63%
20%
8%
4% 4%
SIEMPRE  CASISIEMPRE A VECES NUNCA NO REALIZAN
EVENTOS
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Figura 3 Frecuencia tipos de eventos realizados

mBAUTIZOS ® 12 COMUNION
m 15 ANOS = MATRIMONIO
m CUMPLEANOS » GRADO

NO REALIZAN EVENTOS

34%

EVENTOS

Mediante este andlisis se determina que del total de 205 personas, el 96% realiza
eventos sociales en cualquier época, de los cuales el 82% lo hacen hasta tres veces al
afio, de estas personas el 76% esta acostumbrado a entregar recuerdos frecuentemente,
por otro lado el 4% restante inform6 que no suelen hacer ningln tipo de evento; esta

ultima opcion se la considera aunque no se encontraba dentro de las encuestas.

Existe también una fuerte inclinacién hacia eventos religiosos como bautizos y primera
comunion, eventos formales como son los 15 afios y bodas, y pocos formales como los
cumpleafos y graduaciones. En las encuestas también se plante6 como opcion eventos
como: dia de la madre/padre, bodas de oro/plata, San Valentin, entre otros, los mismos

que tuvieron como respuesta cero por ciento.

Mediante estos resultados se determina que la poblacion tiene ofertas de varias
alternativas para hacer una fiesta, por lo tanto entregar recuerdos y detalles les resulta
ser una opcién mas, por la cual son pocas las personas que se inclinan. Esta informacion
permitird tener una vision para determinar la mayor demanda que tendra la empresa al
momento de elaborar los productos, desarrollar una busqueda sistematica de ideas para
nuevos disefios de los mismos, fortaleciendo de esta manera el deseo y la necesidad de

entregar recuerdos.

29



Figura 4 Preferencias de material para recuerdos

= CERAMICA = MATERIAL RECICLABLE

= ARTESANALES m CRISTAL

= OTROS = NO REALIZAN EVENTOS
38%

34%

Se observa que de 169 encuestas, el 38% se inclina por recuerdos elaborados de
ceramica, el 34% de otros materiales como: fomix, fantasia, papel, plastico, etc. El 23%
hacia materiales reciclables, de cristal y artesanales. También se menciond otras
alternativas como: carton, madera y vidrio soplado los mismos que tuvieron cero por
ciento de inclinacion, probablemente se deba a que en el mercado local no existe la

oferta de este tipo de productos.

Con esto se comprueba que el nivel de competencia es elevado y estd formado por
aquellos negocios que comercializan el mismo producto con diferentes materia prima y
que se dirigen al mismo grupo de clientes.

Esto permite realizar los mas grandes esfuerzos de marketing, desarrollar y analizar
eficientemente la cadena de valor y las ventajas competitivas; para lograr una
diferenciacion del producto en cuanto a la calidad, la innovacion, duracién, estilo,

disefio y servicio.
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Figura 5 Lugar donde realiza compras de recuerdos

mBAZARES Y PAPELERIAS m CENTRO COMERCIAL

= FUERA DE LA CIUDAD m NO REALIZAN EVENTOS
47%

39%

LUGARES

Figura 6 Gasto promedio en recuerdos

m $20,00 - $40,00 m $41,00 - $60,00
#$61,00 - $80,00 u MAS DE $81,00

= NO REALIZAN EVENTOS
38%

DETALLE

31




En la figura #5 se establece que el 49% compran sus recuerdos en bazares, papelerias y
centro comercial de la ciudad. Por otro lado se certifica la existencia de pobreza
comercial ya que el 47% de los encuestados adquieren sus recuerdos fuera de la ciudad;
es decir, el dinero se desvia para empresas o comerciantes de las ciudades principales
como Guayaquil, Quito, Santo Domingo, entre otras, evitando que se fortalezca la
economia de la ciudad. Son a estas personas a quienes se dirigiran las estrategias y los
productos ya que en ellos radica la oportunidad de crecimiento y desarrollo, logrando

que se conviertan en clientes en un determinado momento.

También se determina que la poblacion tiene capacidad de compra y que a la hora de
destinar dinero para comprar recuerdos le brindan mucha importancia. Esto permite
también desarrollar la estrategia de la empresa en el momento de ofrecer los productos

para conseguir los mejores clientes marcando la diferencia en el mercado.

Figura 7 Calidad MDF

EMUY BUENA ®mBUENA ®REGULAR ®EMALA

84%

CALIDAD
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Para el desarrollo de esta investigacion es importante conocer cudl es la apreciacion de
los clientes potenciales con respecto a la materia prima de los productos que se
pretenden ofrecer, esto brinda una ventaja competitiva que de alguna manera asegura la

permanencia en el mercado.

En la figura #8, el 88% la consideran como muy buena, sin embargo el 12% la
consideran regular y mala; es decir un material mediocre, de calidad muy mala, dando a
conocer que el agua es una amenaza para este tipo de material, y que es para uso

momentaneo.
Esta informacién se lograra buscar proveedores que ofrezcan materia prima de calidad

que a su vez permita demostrar que el producto que se ofrece es confiable, cambiando

de esta manera la percepcion de los posibles clientes.

Figura 8 Aceptacion del producto

mENADA ®PROBABLEMENTE ®=MUCHO

67%

ACEPTACION
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Figura 9 Percepcion del producto

m INTERESANTE = MUY INTERESANTE

53%

Una vez mostrado el prototipo de los productos que este proyecto pretende ofrecer ha
representado una muy buena aceptacion por parte de los encuestados, de manera que el
67% estaria muy interesado en adquirirlo y el 32% probablemente lo adquiriria, este
resultado da la oportunidad de desarrollar estrategias eficientes, innovar los disefios y
servicios a ofrecer, de esta forma convencer a los clientes logrando que se inclinen hacia
ellos, superando algin miedo por la calidad u algin otro motivo o percepcién que les

impida adquirirlos.

El 3% que anteriormente consideraba el MDF de mala calidad y por ende no brindaba
ninguna probabilidad de inclinacidn hacia estos productos se redujo al 1%, esto permite
ver que valiéndose del buen disefio, marketing y servicios que se ofrezca se lograra
cambiar la decision de ciertos clientes dando oportunidad de crecimiento en el mercado.

Por otro lado el 100% de los encuestados consideran que el producto que se pretende
comercializar es muy interesante, dandole las caracteristicas de innovador, creativo,
poco visto y de mucho valor se considera que es desarrollado dentro de la ciudad,

evidenciando de esta manera la viabilidad comercial del proyecto.
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Encuesta aplicada a negocios

Figura 10 Existencia de recuerdos en inventarios

mS| mNO

Mediante la figura #10 se determina cuél de estos negocios comercializa la linea de
productos de influencia del proyecto, de tal manera que permita determinar quiénes
seran los posibles intermediarios o puntos de venta en donde seran distribuidos u

ofrecidos los productos.

Por lo tanto de 35 negocios, el 83% si comercializan recuerdos para eventos sociales,
entre ellos los locales mas grandes y principales de la ciudad los cuales abarcan gran
capacidad de clientes por su trayectoria en el mercado y seran ellos el publico objetivo a

quienes se analizaran minuciosamente.

También se determind que los eventos sociales en que los recuerdos tienen mayor
demanda son bautizos, grado y otros como novenarios, misas, cabo de afio, entre otros,
seguido de cumpleafios, primera comunion, 15 afios, matrimonios, etc. Es importante

mencionar que todos los encuestados consideran que estos tienen una demanda
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estacional, es decir todos sus productos son requeridos en cualquier época del afio de

acuerdo al motivo del evento.

Al momento de consultar a los 29 locales comerciales el tipo de material que
comercializa se determind que el 100% ofrece productos elaborados de ceramica, cristal
y vidrio soplado, el 38% de madera, artesanal y reciclable. De la misma manera se ha
comprobado que el nivel de competencia es alto y estd formado por los mismos

productos con diferentes materias primas y que se dirigen al mismo grupo de clientes.
Lo que permitira desarrollar estrategias para lograr que el producto se diferencie del de

la competencia, analizando las ventajas competitivas y desarrollar la innovacion y

calidad de los productos.

Figura 11 Lugar de procedencia de los recuerdos

® Guayaquil ®™Quito = Santo Domingo ™ Esmeraldas = Otros

90%

36



Figura 12 Frecuencia de compra de los recuerdos

m Mensual mBimensual = Trimestral

66%

Figura 13 Volumen promedio de compras

VOLUMEN PROMEDIO DE COMPRAS
® Entre $201,00 - $300,00 = Mas de $301,00

72%
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Se determina que en la ciudad no existen lugares que elaboren o distribuyan los tipos de
recuerdos que estos intermediarios o pequefios negocios adquieren para comercializar al
consumidor final, por lo que se ven en la obligacion de conseguirlos en varias ciudades;
buscando variedad, precios comodos, calidad, diferenciacion y que satisface los niveles
de exigencia que estos tienen. Dentro de las ciudades principales se encuentra
Guayaquil, Quito, Santo Domino e Ibarra, estas compras se las realiza el 66%
trimestralmente, el 28% mensualmente y el 7% bimensual.

Las adquisiciones se las realiza de esta manera, debido a que tienen mayor demanda de
acuerdo a la situacién eventual en la que se encuentre. Es decir existen momentos en el
afio en el que la demanda de cierto tipo de producto sea mayor. EI 100% cumple un
volumen promedio de compras periodicas de $200,00 hasta $700,00 aproximadamente,
estos pagos los realizan de contado o mediante tarjetas de crédito, ya que ningun

proveedor le brinda otras opciones.

Figura 14 Calidad

EMUY BUENA ®mBUENA ®REGULAR ®MALA

69%
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En la siguiente figura #15 se analiza la percepcion de los clientes con respecto a la
calidad de la madera MDF por lo tanto el 69% de los encuestados la consideran como
buena, mientras que el 24% la considera muy buena; estas respuestas se sustentan en
base a la experiencia y el conocimiento que han tenido a lo largo de sus negocios, los
encuestados conocedores de la calidad la consideran amigable para el corte, al moldeo y
demas requerimientos que se deban hacer, que soporta variedades de pinturas como

barnices, pinturas de agua e incluso de aceite.

Por otro lado existe el 7% la consideran regular, ya que no han visto antes recuerdos de
este material, y que conocen la mala fama y ciertas desventajas del mismo. Para lo cual
se debe trabajar estableciendo estrategias en cuanto a la parte técnica y comercial de
este proyecto con la finalidad de cambiar estos puntos de vista que se tiene con respecto
al MDF.

Figura 15 Probabilidades de compra

=" PROBABLEMENTE ®=MUCHA

62%
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El 62% probablemente adquiriria estos productos para ofrecer a sus clientes,
considerando factores importantes para ellos como la calidad, el precio, los beneficios
en cuanto a la comercializacion, las opciones de compra y pago, el valor agregado, la
aceptacion de sus clientes, el nivel de demanda que tendrian estos productos y la

innovacion.

El 38% si estaria dispuesto, es de gran importancia para esta investigacion ya que si es
producto elaborado en su propia ciudad le darian el valor que significa y el apoyo a
pequefios emprendimientos considerando especificamente los factores antes
mencionados; esta apreciacion fue dada por varios de los negocios mas reconocidos en

el mercado.

Figura 16 Aceptacion del producto mostrado

" PROBABLEMENTE = MUCHO

72%

Una vez mostrado el prototipo de los productos que este proyecto pretende ofrecer ha
representado una muy buena aceptacién por parte de los encuestados, de tal manera el
72% estaria interesado en adquirirlos y el 28% probablemente lo adquiriria, este

resultado da la oportunidad de ofrecerlos mediante el desarrollo de estrategias
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eficientes, la innovacion en cuanto a los disefios y servicios a ofrecer, de tal manera

convencer a los clientes logrando que se inclinen hacia ellos y superando la percepcién

que les impida adquirirlos.

Por otro lado el 100% de los encuestados consideran que el producto que se pretende

comercializar es muy interesante, dandole las caracteristicas de innovador, creativo,

poco Vvisto y que representa mucha importancia considerando que es desarrollado dentro

de la ciudad. Por lo tanto estos resultados previos al estudio financiero proporcionan

como informacion importante que el proyecto es viable y que tendra buena aceptacion

por parte de los posibles intermediarios.

3.1.3.5 PROYECCION DE LA DEMANDA

Tabla 1 Proyeccién de la demanda

PROMEDIO DE PERSONAS! 397
POR FAMILIA ’
NUMERO DE FAMILIAS? 47 759
CANTON ESMERALDAS 47.752 * 49 3%= 93,542
PORCENTAJE CLASE MEDIA
0
ECUADOR? 49,30%
FAMILIAS REALIZAN
EVENTOS? 96% 23.542 * 96%= 22.600
FAMILIAS ENTREGAN
0 * 76%=
RECUERDOS? 76% 22.600 * 76% 17.176
POBLACION QUE COMPRA 0 * A7
FUERA DE ESMERALDAS? 47% 17.176 * 47%= 8.073
FRECUENCIA DE 3 EVENTOS
AL ARIO? 82% 8.073*82%= 6.620

Informacion tomada (INEC, 2010)
2Informacion tomada de encuestas aplicadas en la investigacion.
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Tabla 2 Demanda anual

Demanda anual

6.620*3 veces al afio= 19.859

Tabla 3 Numero de recuerdos que las familias entregan por evento

PROMEDIO DE UNIDADES DE RECUERDOS
19.859 * 27% 5362 12 64.343
19.859 * 21% 4170 18 75.067
19.859 * 38% 7546 24 181.114

19.859 * 9% 1787 36 64.343
384.866
Unidades

En este punto se tomara en consideracion a la poblacion que satisfacen sus necesidades
por la oferta nacional, es decir las personas que han mencionado en la investigacion de
mercado que compran fuera de la ciudad por razones especiales anteriormente

mencionadas.

En la tabla #3 se presenta la demanda general por el porcentaje de gasto promedio de los
clientes al comprar recuerdos por el promedio de unidades a comprar por cada monto.
De esta manera se presenta que existe una demanda potencial de 384.866 cajas al afio, a

la cual solo se propone obtener 10% de participacion de mercado.
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3.1.4 ANALISIS DE LA OFERTA

3.1.4.1 ASPECTOS CUALITATIVOS

3.1.4.1.1 CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA DIRECTA E
INDIRECTA

En la actualidad existe un solo negocio que representa la competencia directa, este
ofrece los mismos productos elaborados con la misma materia prima pero con diferentes
disefios. Es decir cajas de madera MDF con aproximadamente tres tamafios y medidas
estandarizadas, personalizados. Cabe recalcar que estas cajas no son talladas ni
pirograbadas como las cajas que este proyecto pretende ofrecer por ende le representa

una desventaja.

La infraestructura de este negocio consiste en un local mediano, el cual es utilizado para
elaborar los productos, al mismo tiempo para mostrar y venderlos al publico, con
iluminacién buena, pintado de pared sencilla y con poca decoracion, se encuentra en las

calles Rocafuerte entre Sucre y Olmedo, ademaés es de fécil accesibilidad para el cliente.

En cuanto a la competencia indirecta, existen muchos bazares que ofrecen al mercado
recuerdos para los mismos fines pero con diferente materia prima dentro de estos
tenemos los principales de la ciudad, Bazar del Nifio, Sarita, Leo, Fiestas y algo mas,
Betty hall shopping, entre otros.

La infraestructura de estos negocios consiste en locales espaciosos con mucha variedad
de productos, fuerte abastecimiento en bodegas, iluminacion buena, colores variados y
vivos, en cuanto a la publicidad es muy bueno y cuentan con letreros grandes para darse

a notar.

Estos se encuentran ubicados en las diferentes calles principales de la ciudad de
Esmeraldas, ademas cuentan con mucho mayor tiempo en el mercado, por ende con
mayor experiencia resultdndoles esto como una ventaja frente al proyecto. Los

productos que estos ofrecen son recuerdos elaborados en porcelana, vidrio, cristal,
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madera fina, plastico, material reciclable, entre otros; de diferentes tamafios, colores,
modelos y para diferentes tipos de eventos sociales ademas estos negocios adquieren sus
inventarios en las principales ciudades del pais como son Quito, Guayaquil, Santo

Domingo e Ibarra.

En cuanto al canal de distribucién que utilizan es directo ya que expenden sus productos
en sus propios locales sin ayuda ni la presencia de ningun intermediario. Otra
competencia indirecta que se encontré son los artesanos del cantén Atacames y de las
parroquias Tonsupa y SUa, la ubicacion de estos comerciantes les resulta ventajosa

puesto que son lugares de la provincia que mas turistas reciben.

En cuanto a la infraestructura consiste en pequefios espacios con disefios de paredes
rustico y fresco ideal para el lugar donde se encuentra que es cerca de la playa. Ademas
de fabricar sus propios productos adquieren una gran parte de su inventario a los
artesanos que se encuentran ubicados en la calle Malecon en el sector “La Barraca” por

lo que también resulta ser una fuerte competencia para este proyecto.

Estos comerciantes ofrecen variedad de productos que especialmente a los turistas
[laman mucho la atencion como son los disefios que representan las diferentes culturas
de Esmeraldas. Aunque en fechas festivas son algunos artesanos de Atacames, Tonsupa
y Sua que utilizan intermediarios ambulantes, comercializan sus productos en sus
propios locales por lo tanto su canal de distribucion es directo, estos mismos artesanos

se convierten en intermediarios para los artesanos de “La Barraca”.
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3.14.1.2 ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE LA OFERTA

Algunos de los negocios que representan competencia promocionan sus productos a
través de publicidad mediante television, otra parte se mantienen al margen en ese
aspecto ya que por su larga trayectoria en el mercado son reconocidos y no tienen la
necesidad de contratar publicidad, también se considera que mantienen el marketing

boca a boca.

De la misma manera son pocos los negocios que brindan descuentos a sus clientes por
montos superiores de compras de productos sin embargo brindan una buena atencién,
con venta directa al cliente, personal capacitado quienes reciben amablemente a sus

clientes.

Por otro lado mantienen precios bajos impidiendo el facil ingreso a otros negocios que
le puedan representar competencia, en sus tiendas brindan variedad de modelos de
recuerdos y tienen diversificacion de productos manteniendo una extensa lineas de

productos como regalos, accesorios para decoracion y animacion de fiestas, entre otros.

3.1.4.2 ASPECTOS CUANTITATIVOS

3.1.4.2.1 PROYECCION DE LA OFERTA

Para establecer la oferta se toma en cuenta las ventas historicas, para ello se considera
que el negocio tiene poco tiempo de haber salido al mercado y que las ventas se realizan
de acuerdo a pedidos, por lo tanto se determina que ha comercializado $800 unidades
aproximadamente las mismas que se realizaron en los meses de noviembre, diciembre,
enero, febrero y marzo comercializadas de acuerdo al disefio y tipo de evento que el

cliente pide.
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Tabla 4 Oferta tentativa de posibles intermediarios

BAZARES S| COMPRAN BAZARES
35 38% 13
PROMEDIO DE
PRgl(\)/II\EIBII?C,)ADE PRECIO DE UNIDADES
DISTRIBUIDOR
$ 700,00 $ 3,06 229
COMPRAS
UNIDADES TRIMESTRALES UNIDADES X BAZAR
229 4 914
UNIDADES X BAZAR
AL ANO BAZARES UNIDADES ANUALES
914 13 12.160
PROMEDIO DE
UNIDADES ANUAL PRECIO DE OFERTA ANUAL
DISTRIBUIDOR
12.160 $ 3,06 $ 37.240,00

En la tabla # 4 se puede observar los resultados de las encuestas aplicadas a los
empresarios; por lo tanto se refleja que de 35 bazares solo el 38% si compraria los
productos que el proyecto pretende ofrecer, por otro lado se toma en cuenta que el
promedio de sus compras son de $700,00 trimestrales. Con esta tendencia se establece
que la oferta tentativa del proyecto es de 12.160 unidades, la misma que se considera

demanda para el estudio y que representa el 32% del total de la proyeccion.
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3.1.4.2.2 DEMANDA DEL PROYECTO

Tabla 5 Participacion de mercado

Crecimiento econdmico 2015

1,9 0,019 1,019
ARO DEMANDA EN % ) DEMANDA
UNIDADES PARTICIPACION ANUAL
2015 384.866 10% 38.487
2016 392.178 10% 39.218
2017 399.630 10% 39.963
2018 407.223 10% 40.722
2019 414.960 10% 41.496
2020 422.844 10% 42.284
2021 430.878 10% 43.088
2022 439.065 10% 43.907
2023 447.407 10% 44,741
2024 455.908 10% 45.591

3.1.4.2.3 TIPOS DE MERCADO

El tipo de mercado en el que se encontrara la empresa es el de competencia puesto que
la interaccion entre la oferta y la demanda determina los precios de ese mercado, existe
una gran cantidad de compradores y demandantes y no tienen mucha influencia en el

precio.

Por otro lado cuando las empresas venden determinado bien, al comprador le resulta
indiferente ya que los productos que vende una u otra empresa suelen ser un sustituto de
los mismos, de manera que los precios y la calidad de los productos se conocen por

todos los productores y consumidores. En el mercado existe un elevado nimero de
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negocios dispuestos a vender estos tipos de productos, concurren en condiciones iguales
de tal manera que nadie tiene el control sobre este.

Los vendedores no dedican tiempo a elaborar una estrategia de marketing para
distinguir sus productos de la competencia, puesto que esto iria en contra del requisito
de homogeneidad, tampoco desarrollan estrategias de fijacion de precios y programas de

promocion de ventas como la publicidad. (Crespo, 2012)

3.14.2.4 PRECIOS DEL PROYECTO

En cuanto a los precios de los productos que este proyecto pretende ofrecer se han
detallado de acuerdo a las medidas estandarizadas por la empresa, los cuales pueden

variar de acuerdo al pedido de cada cliente, son los siguientes:

Caja motivo 12x12cm  $4,50
Caja motivo 10x12cm  $4,00
Caja motivo 10x10cm  $3,75

Caja motivo 8x8 cm $3,50

Se refleja una gran diferencia con los precios de la competencia, los mismos que
oscilan entre los $33,00 hasta $55,00 la docena aproximadamente, para recuerdos como
bautizos, primera comunién. Otros recuerdos mas grandes se sitdan entre los $4,00 a
$12,00 individualmente.

3.1.4.2.5 VENTAJAS COMPETITIVAS

Los productos que MADER BOX desea ofrecer son elaborados con tableros de madera
MDF la misma que tiene variedad de dimensiones y tipos, se la considera homogénea
ya que brinda un buen manejo para tallar, encajar, cortar, perforar y modular, con un
ciclo de vida muy prolongado y que ademas es amigable con el medio ambiente. Esta
materia prima es seleccionada y tratada con su proceso termo-mecanico para evitar

cualquier imperfeccion en los productos terminados.
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Otra ventaja que existe con respecto a la materia prima es que se la considera como la
madera del futuro puesto que es un material muy resistente a la temperatura y a la
humedad, por ser facil de encontrarla y econdmica se la utiliza ampliamente para
diferentes aplicaciones. El proceso de fabricacion de este material es muy interesante ya
que utiliza tecnologia de punta, utiliza diversas resinas con el fin de obtener mayor

resistencia al agua.

Los productos que se ofrecen tienen la ventaja de ser personalizados y tallados de
acuerdo al gusto de cada cliente y cada evento, con colores, formas y modelos diferentes
de acuerdo a cada ocasion. Los mismos que pueden ser Gtiles para multiples funciones
los cuales se los puede utilizar para recuerdos, joyeros, porta-tortas, porta-lapices, porta-

alianzas, etc.

Ofrece variedades de productos y disefios para fiestas de cumpleafios, matrimonios,
graduaciones Baby shower, bautizo, primera comunion, tipo empresarial en donde se le
impregne el nombre y logo de la empresa cliente, cultural donde se promocione las

diferentes costumbres de la provincia, etc.

MADER BOX dispone de flexibilidad al momento de ofrecer productos al mercado es
decir que seguird extendiendo sus diferentes lineas, desarrollando bienes sustitutos y

complementarios que le permita mantener los nichos de mercado.

Contara con tecnologia de punta que le permita elaborar con un proceso productivo
eficiente de acuerdo a cada producto, con altos estandares de calidad que permita
disminuir el riesgo a imperfecciones en él. Tratando de disminuir al maximo los costos

y los impactos ambientales que por una u otra razon se produce.

3.1.4.2.6 ESTRATEGIAS GENERICAS PARA COMPETIR

Dentro de las estrategias que implementaremos en el mercado consisten en las

siguientes.

En la actualidad existen muchos locales que comercializan recuerdos y detalles de

diferentes materiales y que representan competencia por su trayectoria en el mercado,
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por ende se tomara como una oportunidad de negocio y se actuara para convertirlos en
clientes, ofreciéndole las diferentes lineas, de esta manera Mader Box se convierte en su
proveedor y disminuye el nivel de competencia con respecto a los demas productos, de

tal forma convertir una amenaza en una oportunidad.

Ofrecer descuentos y promociones a los clientes que mas productos adquieran, a los
clientes fieles, en determinado momento. Brindar facilidades de pago a los clientes
fuertes de la empresa dando bonificaciones a aquellos que cancelen sus pedidos de

contado.

Otra estrategia es diversificar y disefiar nuevos productos, desarrollar productos
hibridos, complementarios y sustitutos con la finalidad de Ilamar constantemente la
atencion de los clientes para brindar servicios personalizados, como por ejemplo disefiar
y fabricar relojes de madera que incluyan el nombre de los clientes o alguna frase que
este desee, cuadros decorativos, porta-llaves con alguna identificacion de la familia (sus
apellidos), nombres de personas tallados, cruz de madera, articulos decorativos en
madera, fruteros, floreros, imégenes talladas para habitaciones de nifios, etc. De esta
manera también lograr expandir mucho mas el segmento y adquirir mayor

reconocimiento en la ciudad.

En la actualidad las empresas estan expuestas a situaciones contingentes que amenazan
y debilitan el desarrollo de sus actividades. Entre los posibles incidentes e imprevistos
gue se pueden presentar se encuentran incendios, perdidas de materiales y utensilios,
dafio de maquinarias y equipos, escases de materia prima, accidentes con el personal,

renuncias imprevistas de los trabajadores o se proponen varias.

Por lo tanto se proponen varias medidas para solucionar imprevistos que puedan
obstaculizar el desarrollo de las actividades impidiendo cumplir los objetivos de la
empresa. Con estas medidas se pretende también salvaguardar la vida del personal,

minimizar el dafio a la propiedad y proteger el medio ambiente.

Para evitar o controlar los dafios de maquinarias y equipos, se propone destinar un
fondo mensual para realizar mantenimiento de forma periddica.

Capacitar al personal acerca del manejo de maquinas, equipos y herramientas.
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Realizar revisiones de la maquinaria previa a su utilizacién para constatar su buen
funcionamiento.

En el mercado existen pocos proveedores de materia prima, por lo que se pueden
presentar problemas de escases y evitar el avance de la produccion, de tal manera se
plantea realizar pedidos a los proveedores para una produccion de tres meses, de tal
manera tener opcion a tomar decisiones acertadas que permitan superar este
inconveniente.

Realizar subcontratacion de productos, con la finalidad de cumplir con los
requerimientos de la empresa.

Realizar convenios con proveedores para evitar variaciones de precio de la materia
prima con la finalidad de mantener el precio de los productos y asegurar la rentabilidad
de la empresa.

Controlar el inventario de materiales y utensilios para la produccién de manera mensual,
verificando e informando novedades acerca de dafios o desgastes de estos.

Disponer de un banco de personas posibles remplazos para renuncias e inasistencias
inesperadas de un trabajador.

Disponer de un motor o planta generadora de electricidad.

Aplicar medidas de seguridad industrial y capacitar al personal en este ambito.

Contratar seguros contraincendios.
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3.1.4.2.7 MODELO DE NEGOCIO

Actividades claves Propuesta de valor Comunicacion con los Segmento de
e Descubrir necesidades | e Productos clientes clientes
e Disefiar recuerdos diferenciados e Investigacion para e Personas de
e Atencion al cliente elaborados en base a conocer nuevas clase media
e Producir los requerimientos de necesidades e Locales
e Comercializar los clientes. e Atencion comerciales.
Socios claves personalizada
e Proveedores e Entrevista para
e Instituciones conocer opiniones de
e Bazares y tiendas clientes
e Centros Recursos}claves Canales de dlstrlbucmn_
comerciales . Tecno.loglg ) \_/enta al cons:umldor
e Materia prima final a través de
e Recurso humano intermediarios
e Recurso financiero e Venta directa a
intermediarios
Estructura de costos Ingresos
e Materia primay mano de obra e Venta de recuerdos y detalles
e Arriendo local e Servicio de creacion de disefios exclusivos.
e Publicidad
e Magquinaria, equipos y materiales
e Servicios basicos.
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3.2 ESTUDIO TECNICO

3.2.1 DETERMINACION DEL TAMANO Y LOCALIZACION OPTIMA

Para el presente proyecto sera necesario contar con instalaciones de 10x8 mt?
aproximadamente, la misma que se distribuira en el taller con las diferentes areas y
secciones necesarias con la finalidad de optimizar el tiempo y costo en el proceso de
produccidn, en este local se exhibirad los productos y se atendera al publico. Esto se ha
establecido tomando en cuenta que son 2 maquinarias, las mismas que cuentan con
especificaciones técnicas que exigen de un espacio amplio para el buen manejo de las

mismas y la comodidad de los trabajadores.

Para el proyecto se deberd arrendar un local con similares dimensiones, el mismo que
debera estar ubicado en un lugar con facil acceso para los clientes, conociendo que en la
ciudad los negocios de este tipo de actividad tienden a ubicarse en el sur, se considera

que la ubicacién més adecuada es en el sector “Codesa”.

3.2.2 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.2.2.1 DISENO DEL PRODUCTO Y SERVICIO

Mader Box busca brindar productos con altos estandares de calidad, innovacién y valor
agregado, para ello busca crear una marca a la empresa para que los clientes distingan

de qué empresa se trata, con un slogan creativo y empaques llamativos.

Los colores para la empresa que se pretenden utilizar son: verde, blanco y marron; estos
colores reflejaran la calidad, frescura, naturalidad, perfeccion, pureza, se relacionan con
la madera vy la tierra, de tal manera que también se caracteriza por estar vinculados con

la naturaleza y la vida en el medio ambiente.
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Empaques:

llustracion 1 Empaque de cajas

llustracion 2 Empaque para pedidos por docenas

54



Linea de productos

llustracion 3 Cajas de madera MDF

llustracion 4 Cajas de madera MDF

55



3.2.2.2 RAZON, LOGOTIPO DE LA EMPRESA, SLOGAN

Razo6n social: Mader Box S.A

Nombre comercial: MABOX.

Logotipo:

llustracion 5 Logotipo de empresa Mader Box

L

2
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MADER BOX
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3.2.3 DISENO DE LOS PROCESOS DE PRODUCCION

llustracion 6 Diagrama de atencion al cliente
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3.2.3.1 MANUAL GENERAL DE PROCEDIMIENTO DE ATENCION AL
CLIENTE

Atencion personalizada: Se brindard completa atencién a lo que el cliente desee,
comunicandose con el de manera educada, comprensible y paciente. Se dara toda la
informacion acerca de los diferentes productos y servicios que ofrece la empresa,

precios, promociones, calidad, entre otros.

El cliente tendra la libertad de decidir adquirir o no productos de su interés.

Si el cliente decide no comprar la atencion seré culminada de forma amable.

Si por el contrario al cliente le interesa realizar un pedido se le dara a conocer las
diferentes opciones.

De la misma manera se dara la libertad de decidir por las dos opciones que ofrece la

empresa: disefios establecidos o disefio nuevo y exclusivo.

Disefios _establecidos: Si el cliente decide adquirir productos con los disefios ya

establecidos por la empresa:

Registrar datos del pedido: Se pedira informacién sobre las condiciones de los

productos como colores, nombres, tamafio, unidades, fecha de entrega, entre otras.

Cobrar el 50% de la compra: De manera obligatoria y sin excepcion alguna se cobrara

el 50% del valor del pedido por adelantado.

Indicar requerimientos a produccién: La informacion del pedido serd informada al

area de produccion para que se elabore y empaque el pedido.

Elaboracion de productos: el area de produccion se encargara de completar el pedido

para la posterior entrega.
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Entrega y cobro restante del pedido: El pedido sera entregado al cliente en el dia

establecido, y se cobrara el saldo, finalizando la atencion.

Disefios nuevos: Si el cliente decide adquirir productos con un disefio nuevo:

Registrar_nuevo disefio: El disefiador debera tomar nota de las caracteristicas para la

creacion del nuevo disefio.

Llevar disefio al programa: Este disefio sera creado con los requerimientos y mostrado

al cliente en un tiempo maximo de 1 dia.
El cliente tiene opcidn a cambiar algin detalle del disefio con el que no esté conforme o

no sea de su agrado.
Si no desea realizar cambios el proceso continta normalmente:
Registrar datos de requerimiento del pedido, Cobrar el 50% de la compra, indicar

requerimientos a produccién, elaboracion de los productos, entrega del pedido en un

tiempo méaximo de 2 dias y cobro restante del pedido.
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llustracion 7 Diagrama de flujo del producto
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3.2.3.2 MANUAL GENERAL DE PRODUCCION

Area de corte:

Cortar planchas: Se realizan los cortes en porciones justas a la medida de cada
producto.

Pegar y unir las cajas: Los trozos que han sido cortados anteriormente se trasladan al
area de pegado, en donde los auxiliares le van dando forma a los productos con cada
una de las piezas y demas herramientas. Toman en consideracion las condiciones para

los productos que han solicitado los clientes.

Secado: Aqui se dejan secar las cajas semielaboradas naturalmente con el sol del dia,

por un tiempo no mayor a 3 horas.

Area de disefio:

Ingresar datos de disefio al sistema: El disefiador debe ingresar los datos en el
sistema, redibujar la imagen para que pueda ser transmitida y reflejada en la maquina
para su posterior corte.

Colocar planchas de manera correcta: Se colocan las planchas en la maquina
midiendo y calculando las dimensiones tanto de la maquina como del tablero para evitar

fallas.

Hacer disefios a laser: Se envia la orden a la maquina para que empiece a realizar los

cortes a laser dandole forma a los tableros.

Inspeccionar el trabajo: Se observa que todo valla de acuerdo a lo requerido para

evitar fallas, errores e imprevistos.
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Lijar, lacar y pegar: se unen las cajas con el disefio ya elaborado para pegar, lijar,
lacar y realizar los dltimos detalles en funcion a lo que el cliente desea, con las

condiciones y caracteristicas que ha solicitado el mismo.

Almacenar y entregar al area de comercializacion: Los productos una vez que estén
terminados deberan ser empacados de acuerdo a las normas de la empresa y entregado

al area de comercializacion para que realice la entrega respectiva al cliente.

3.24 REQUERIMIENTO DEL PROYECTO

Para empezar las actividades la empresa Mader Box requerira de personal calificado,
que cuente con los conocimientos y capacidades adecuadas. Para completar la demanda
estimada en el capitulo anterior se considera necesario contar con 5 trabajadores entre
ellos: 1 administrador, 1 disefiador grafico el mismo que conducira la maquinaria
cortadora de laser, 1 operario que maneja la maquinaria cortadora, y 2 auxiliares

dispuestos a colaborar con las demas actividades de acabado de los productos.

Tabla 6 Requerimiento de personal

NOMINA CARGO SUELDO
1 ADMINISTRADOR $ 600,00

2 DISENADOR GRAFICO $ 600,00

3 OPERARIO $ 400,00

4 AUXILIAR DE OPERARIO 1 $ 354,00

5 AUXILIAR DE OPERARIO 2 $ 354,00
TOTAL $ 2.308,00
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Este requerimiento estd compuesto por una lista de los materiales que necesita la

empresa para producir y satisfacer la demanda por un tiempo de 3 meses, el mismo que

fue estipulado en el estudio técnico.

Tabla 7 Insumos productivos

PRODUCCION DE 3 MESES

INSUMOS PRODUCTIVOS
CANTIDAD DETALLE TOTAL

$ -

18 PLANCHAS DE MDF DE 9 LINEAS $ 67859
50 PLANCHAS DE MDF DE 6 LINEAS $ 1.509,76
86 PLANCHAS DE MDF DE 3 LINEAS $ 161721
20 LIB. CLAVOS SIN CABEZA $ 12,54
50 TARROS DE PINTURAS MULTICOLOR $ 33,60
10 LACA 1 GALON DE 4 LT (CATALIZADA) (500 CAJAS) $ 392,00
20 SUPERGLASS GALON 4 LT DUO $ 1.792,00
20 RESINA INDUSTRIAL 4 LT $ 1.792,00
TOTAL $ 7.827,70

Mediante las siguientes tablas se presentan las maquinarias, equipos, herramientas y

utensilios que seran necesarios para llevar a cabo la produccion.

Tabla 8 Maquinaria

MAQUINARIA
CANTIDAD DETALLE TOTAL
1 CORTADORA SIERRA DE DISCO DEWALT 10" $ 606,21
1 GRABADOR DE LASER INDUSTRIAL $ 12.712,00
1 PLANTA GENERADORA DE ELECTRICIDAD $ 1.107,68
TOTAL $ 14.425,89
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Tabla 9 Herramientas y utensilios

HERRAMIENTAS PARA 3 ANOS

UTENSILIOS PARA 1 ANO

CANTIDAD DETALLE TOTAL
_ $ 41,94
5 MARTILLOS DE BOLA (Herramientas)
. $ 42,78
5 PRESA DE RESORTE (Herramientas)
- $ 91,39
120 PINCELES (Utensilios)
- $ 165,31
120 LIJAS (Utensilios)
$ 341,43
TOTAL
Tabla 10 Equipo de seguridad industrial
EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
CANTIDAD DETALLE TOTAL
5 OREJERAS PLEGABLE $ 122,08
10 PARES DE GUANTES DE CUERO $ 93,52
10 MASCARA RESPIRATORIA $ 313,04
5 GAFAS DE SEGURIDAD $ 33,60
5 OBEROL TRABAJO $ 212,80
5 BOTINES 43 RAINFAIR $ 457,35
TOTAL $ 1.232,39
Tabla 11 Equipo de computacion
EQUIPO DE COMPUTACION
CANTIDAD DETALLE TOTAL
1 COMPUTADORAS DE ESCRITORIO CORE 17| $ 1.976,32
1 IMPRESORA $ 481,60
1 LICENCIA DE PROGRAMA DE DISENO $ 11,20
1 COMPUTADOR COMPLETO CORE 13 $ 760,65
TOTAL $ 3.229,77
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Tabla 12 Muebles y equipo de oficina

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
CANTIDAD DETALLE TOTAL
1 ESCRITORIO $ 312,66
1 ASIENTO DE ESCRITORIO $ 97,80
4 SILLAS $ 149,77
1 AIRE ACONDICIONADO $ 960,29
1 TELEFONO $ 134,40
1 ARCHIVADOR $ 95,00
TOTAL $ 1.749,91
Tabla 13 Otros equipos
OTROS EQUIPOS
CANTIDAD DETALLE TOTAL
3 VITRINAS $ 477,99
1 MOSTRADOR $ 894,88
3 MESAS $ 164,64
8 ESTANTERIA DE BODEGA $ 1.075,20
3 VANDEJAS $ 23,52
4 EXTINTOR 20 LB $ 188,16
2 LETRERO USE GUANTES $ 5,98
LETRERO SOLO PERSONAL

2 AUTORIZADO $ 3,99
3 SALIDA IZQUIERDA $ 10,89
1 LETRERO BOTIQUIN $ 3,46
2 LETRERO SALIDA DE EMERGENCIA $ 22,40
2 LETRERO USE BOTAS DE SEGURIDAD $ 5,98

TOTAL $ 2.877,09
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Tabla 14 Gastos generales

GASTOS GENERALES
DETALLE TOTAL
SUMINISTROS DE LIMPIEZA $ 60,00
SUMINISTROS DE OFICINA $ 30,00
ARRIENDO DE LOCAL $ 900,00
SERVICIOS BASICOS $ 200,00
SERVICIOS DE INTERNET $ 60,00
MANTENIMIENTO DE MAQUINARIA $ 200,00
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS DE OFICINA $ 100,00
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS DE
COMPUTACION $ 100,00
GASTO DE EMPAQUE $ 250,00
GASTO DE PUBLICIDAD $ 200,00
TOTAL | $ 2.100,00
MANTENIMIENTO DE EXTINTOR ANUAL $ 188,16
SEGURO CONTRA INCENDIOS ANUAL $ 2.000,00
PERMISOS ANUALES $ 400,00
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3.2.5 DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

llustracion 8 Instalaciones de Mader Box.

llustracion 9 Distribucion de areas
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3.26 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA Y
ORGANIZACION FUNCIONAL

llustracion 10 Organigrama estructural
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Tabla 15 Organizacion funcional de Administrador

Puesto: Gerente
Nivel: Segundo nivel.
Competencia general:

Planificar, organizar, dirigir, integrar y controlar las diferentes actividades que se
desarrollan en Mader Box, mediante el manejo eficiente de los recursos materiales,

humanos, financieros y tecnoldgicos.
Principales funciones:

e Representar de forma legal a Mader Box en el entorno donde se encuentra,
frente a otras empresas, instituciones, autoridades, entre otros.

e Planificar la produccién diaria de la empresa, proporcionando herramientas y
materia prima requerida.

e Ser responsable en cuanto la atencion al cliente y venta de productos,
mostrandose de forma amable y cordial.

e Preveer, planificar, organizar, integrar, dirigir y controlar la economia de la
empresa, tomando las mejores decisiones mediante el desarrollo de estados
financieros.

e Realizar presupuestos de los recursos requeridos, cubrir costos y gastos que se
ocasionan, realizar inventarios y analizar registro, balances y estadisticas.

e Brindar confianza a los trabajadores, que permita mejorar la satisfaccion y
motivacion de los mismos.

e Propiciar el desarrollo y crecimiento de la empresa a través de la implantacion

de sistemas y herramientas innovadoras.
Actitudes:

e Alto grado de responsabilidad y dedicacion a la empresa
e Persistente y analitico, competitivo, innovador y creativo
e Caracter energético, liderazgo e independiente

e Etico, integridad, honestidad, trabajo en equipo.

69



Tabla 16 Organizacion funcional de disefiador de imagenes

Puesto: Disefiador de imagenes.
Nivel: Tercer nivel.
Competencia general:

Disefiar y crear prototipos de disefios e imagenes creativas e innovadoras que permita
alcanzar la satisfaccion de los clientes, utilizando técnicas de expresion gréfica,
modernas herramientas tecnoldgicas y computacionales esenciales al disefio grafico

digital.
Principales funciones:

e Desarrollar y proyectar imagenes relacionadas con eventos sociales y culturales
disefiadas en funcion de los requerimientos de los clientes y tendencias del mercado,
identidades corporativas de empresas, logotipos, etc.

e Manejar técnicas como artes gréaficas digitales tales como programas de modelacién
e ilustracion, aplicando técnicas, combinaciones y tratamientos de iméagenes
digitales.

e Elaborar propuestas de disefios relacionados con eventos sociales, culturales,
empresariales y otros que respondan a las necesidades de los clientes y los

requerimientos del mercado.
Actitudes:

e Comunicacional, trabajo en equipo y comportamiento corporativo.
e Creatividad y sentido de innovacién.
e Puntualidad, disponibilidad y atencion al detalle.

e Dominio de software especializado y habilidades computacionales.
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Tabla 17 Organizacion funcional de operarios de maquinaria

Puesto: Operarios de maquinaria.
Nivel: Tercer nivel.
Competencia general:

Desarrollar productos que la empresa requiera para la satisfaccion de los clientes, operando
maquinas industriales con eficiencia, cumpliendo las normas técnicas, de seguridad industrial,

salud ocupacional y conservacion ambiental.
Principales funciones:

Realizar operaciones de preparacién para el proceso de corte.

e Conocer las partes elementales, funcionamiento y requerimiento técnico de las
maquinas a utilizar.

e Adoptar las normas de salud ocupacional, seguridad industrial y conservacién
ambiental para trabaja con las maquinas industriales de la empresa

e Preparar la maquinas industriales y organizar el proceso a llevar a cabo, para luego

coordinar movimientos y sentidos de manera simultanea.

Realizar cortes bésicos sequn criterios técnicos de operacion en funcién del producto a

elaborar.

e Examinar prototipos e interpretar la ficha técnica y requerimientos de los productos.

e Preparar las maquinas industriales de la empresa para realizar las operaciones
necesarias para cada producto.

e Realizar los cortes elementales de acuerdo a los requerimientos de cada producto.

e Revisar la calidad de las operaciones llevadas a cabo, identificando defectos en el

proceso.

Realizar mantenimiento preventivo bésico aplicado en las maquinas de acuerdo a las horas de

trabajo.

e Verificar si las maquinarias se encuentran en perfectas condiciones para los diferentes
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procesos de trabajo.
Reportar algin dafio en las maquinarias para corregir de inmediato mediante la asistencia

técnica profesional y profunda.

Actitudes:

Flexible: tener la capacidad de adaptarse a las modificaciones laborales.

Comunicativo y expresivo: diligente en reportar defectos de calidad y las necesidades
imprevistas.

Puntual, disciplinado, responsable en los trabajos, tareas y metas diarias.

Respetuoso, solidario, dinamico con su equipo de trabajo.

Ordenado, agil, eficiente en la preparacion y ejecucion de las operaciones de cortes y
disefios.

Autodidacta: interesado en el aprendizaje de nuevas tecnologias y procesos.

Cuidadoso y conservados del medio ambiente.

Responsable y cumplidor con las normas de salud ocupacional, higiene y seguridad

industrial.

Tabla 18 Organizacién funcional de Obreros

Puesto: Obreros
Nivel: Cuarto nivel.
Competencia general:

Secuencia y orden del proceso de las diferentes partes y piezas del producto segun las
especificaciones técnicas requeridas por los clientes, utilizando insumos, herramientas y
materiales con eficiencia, cumpliendo las normas técnicas, de seguridad industrial, salud

ocupacional y conservacion ambiental.
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Principales funciones:

Integrar vy adjuntar las partes de los productos para la terminacion del mismo, combinado

materiales, insumos y herramientas.

e Examinar prototipo e interpretar la ficha técnica y el proceso secuencial.

e Utilizar accesorios y ayudas de trabajo para la terminacion de los productos.

e Ensamblar las partes del producto segun el proceso secuencial establecido en la ficha
técnica y prototipo.

e Emplear métodos de forma eficiente en los procesos cumpliendo con las
especificaciones requeridas por los clientes.

e Gestionar la calidad de los productos en los procesos de elaboracion,
identificando defectos de forma previa, durante y después de las operaciones de

produccion.

Realizar operaciones especiales gue determinan las caracteristicas de acabado vy disefio de

los productos.

e Examinar las operaciones especiales del prototipo e interpretar la ficha técnica de
acuerdo al disefio de los productos.

e Realizar operaciones especiales de acuerdo a los requerimientos de cada producto.

e Economizar los movimientos aplicados al realizar operaciones especiales en un
tiempo estandar segun el producto y la ficha técnica.

e Revisar las especificaciones técnicas de las operaciones y caracteristicas que
determinan la calidad, uniformidad, colores, disefios, formas de los productos segln

el prototipo y requerimiento de los productos.
Actitudes:

o Flexible: tener la capacidad de adaptarse a las modificaciones laborales.

e Comunicativo y expresivo: diligente en reportar defectos de calidad y las
necesidades imprevistas.

e Puntual, disciplinado, responsable en los trabajos, tareas y metas diarias.

e Respetuoso, solidario, dinamico con su equipo de trabajo.

e Ordenado, agil, eficiente en la secuencia y orden del proceso de las diferentes partes
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y piezas del producto segun las especificaciones técnicas requeridas.
e Autodidacta: interesado en el aprendizaje de nuevas tecnologias, procesos Yy

métodos.
e Cuidadoso y conservados del medio ambiente.

e Responsable y cumplidor con las normas de salud ocupacional, higiene y seguridad

industrial.

3.2.7 PLANIFICACION ESTRATEGICA

3.2.7.1 MISION

Mader Box es una empresa que busca satisfacer las necesidades de los clientes mediante
la elaboracion y disefio de recuerdos en madera MDF, que se ajusten a las tendencias

del mercado y con estandares de calidad elevados.

3.2.7.2 VISION

Consolidarse como una empresa lider en la produccion de madera MDF en el mercado
satisfaciendo las necesidades y requerimientos de los clientes, con espiritu innovador y

respetando el medio ambiente de tal manera asegurar la rentabilidad de la empresa.
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3.2.7.3 OBJETIVOS

e Consolidarnos como lider en el mercado de recuerdos y accesorios en madera
MDF.

e Desarrollar nuevos disefios, proporcionando productos innovadores a los

clientes; manteniendo elevada la calidad en la elaboracion de los productos.

e Fortalecer la formacion y capacitacion del recurso humano de la empresa.

e Garantizar la rentabilidad y buen manejo de la empresa.

3.2.8 ASPECTOS LEGALES DE LA EMPRESA

3.2.8.1 CONSTITUCION

El presente proyecto funcionard mediante la creacidbn de una empresa con
responsabilidad limitada. La misma que no podra funcionar como tal si sus socios
excede del numero de quince. Por otro lado el capital de la compaiiia estara formado por
las aportaciones de los socios y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente
de Compafiia. (Ley de Compafiias, 2010). Por lo tanto la empresa estara conformada por

6 socios los mismos de deberan aportar con un minimo de $5.071,04.

La nueva Ley, aprobada el 13 de mayo del 2014 por la Asamblea Nacional, modifica la
Ley de Compafiias: establece un nuevo proceso simplificado de constituciéon por via
electrénica que se llevard a cabo utilizando un texto de estatuto social modelo (plantilla)

elaborado por la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros. (MCPEC, 2014)
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El proceso de creacion de una nueva compafiia en el Ecuador ofrece una alternativa
répida y online, tendrd una duracién de una semana, esto ha sido establecido en el
ordenamiento ecuatoriano con la Ley Organica para el Fortalecimiento y Optimizacion
del Sector Societario y Bursatil.

Este proceso esta resumido en cuatro cortos pasos los cuales consisten en:

e Ingresar al portal web de la Superintendencias de compafiias, valores y
seguros www.supercias.gob.ec, y registrarse como usuario plasmando los
datos pertinentes que la plantilla solicita. Llenar el formulario de solicitud

de constitucion de compaiiias y adjuntar los documentos habilitantes.

e Realizar el pago correspondiente en el Banco del Pacifico un monto de
$140,00 a $200,00.

e El notario se encargard de ingresar al sistema, validara la informacion y

asignara fecha y hora para las firmas de las escrituras y los nombramientos.

e El sistema enviard automaticamente la informacién al registro mercantil, el
mismo que también validard la informaciéon y facilitara la razon de

inscripcion de la escritura y los nombramientos.

e El sistema generara el niUmero de expediente y remitira la informacion de
este tramite al Servicio de Rentas Internas el cual dara de forma inmediata
el nimero de RUC para la compafiia.

e Finalmente el sistema notificard que el trdmite de constitucion ha

finalizado.
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3.3 ESTUDIO ECONOMICO- FINANCIERO

3.3.1 DETERMINACION DE COSTOS TOTALES

Los costos de produccion que se obtienen del proyecto estan conformados de la

siguiente manera: Las unidades de produccion se han planteado de acuerdo a la

demanda proyectada en el analisis de mercado.

Tabla 19 Costos Fijos

COSTOS FI1JOS VALOR

ARRIENDO DE LOCAL $ 900,00
SUELDOS Y SALARIOS $ 2.175,86
SERVICIOS BASICOS $ 200,00
SERVICIOS DE INTERNET $ 60,00
SUMINISTRO DE LIMPIEZA $ 60,00
SUMINISTRO DE OFICINA $ 30,00
MANTENIMIENTO DE MAQUINAS $ 200,00
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 200,00
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 200,00
TOTAL $ 4.025,86
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Tabla 20 Costos Variables

COSTOS VARIABLES VALOR
PLANCHAS DE MDF DE 9 LINEAS $ 226,20
PLANCHAS DE MDF DE 6 LINEAS $ 503,25
PLANCHAS DE MDF DE 3 LINEAS $ 539,07
LIB. CLAVOS SIN CABEZA $ 4,18
TARROS DE PINTURAS MULTICOLOR $ 11,20
CAJAS DE LACA $ 130,67
SUPERGLASS $ 597,33
RESINA INDUSTRIAL $ 597,33
GASTOS DE EMPAQUE $ 250,00
TOTAL $ 2.859,23

Tabla 21 Costos totales
UNIDADES A PRODUCIR
DIARIAS 146
MENSUAL 3207
COSTOS FI1JOS $ 4.025,86
COSTOS VARIABLES $ 2.859,23
COSTO TOTAL $ 6.885,09
UNIDADES A PRODUCIR 3207

En la siguiente tabla se proyecta el precio de los diferentes productos, y las unidades a
producir dividida para los mismos en partes iguales. Se presenta también la division de
los costos totales para cada tipo de producto, basado en un estudio previo en cuanto a

tamanos y disefios especificos.
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Tabla 22 Costo por producto

% COSTOX | COSTO

PRODUCTOS UNIDADES | ynipapEs | 70 ©€O3TOS | probucTOo |UNITARIO
CAJA MOTIVO 12X12 cm 802 25% 31% $2.13438 | $2,66
CAJA MOTIVO 10X12 om 802 25% 21% $1.85897 | $232
CAJA MOTIVO 10X10 cm 802 25% 23% $158357 | $198
CAJA MOTIVO 8X8 cm 802 25% 19% $1.308,17 | $1,63
3.207 100% 100% |$ 6.88509] $2,15

Tabla 23 Porcentaje de costo y utilidad con relacion al precio de proveedor y venta directa

COSTO VENTAS DIRECTAS COSTO VENTAS PROVEEDOR
PRODUCTOS COSTO % |UTILIDAD| TOTAL |COSTO % |UTILIDAD| TOTAL
CAJA MOTIVO 12X12 cm 59% 41% 100% 77% 23% 100%
CAJA MOTIVO 10X12 cm 58% 42% 100% 74% 26% 100%
CAJA MOTIVO 10X10 cm 53% 47% 100% 71% 29% 100%
CAJA MOTIVO 8X8 cm 47% 53% 100% 71% 29% 100%
54% 73%
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Tabla 24 VENTAS DIRECTAS Y COSTOS TOTALES ANUALES

VENTA DIRECTA

PRODUCTOS UNIDADES PVP VENTAS COSTO % |UTILIDAD | TOTAL COSTO
CAJA MOTIVO 12X12 cm 6.439 $ 4,50 $ 28.974,35 59% 41% 100% | $17.139,74
CAJA MOTIVO 10X12 cm 6.439 $ 4,00 $  25.754,98 58% 42% 100% | $14.928,16
CAJA MOTIVO 10X10 cm 6.439 $ 3,75 $ 2414529 53% 47% 100% | $ 12.716,58
CAJA MOTIVO 8X8 cm 6.439 $ 3,50 $ 22.535,60 47% 53% 100% | $ 10.505,00
25.755 $ 3,94 $ 101.410,22 54% $ 55.289,47
Tabla 25 VENTAS A PROVEEDORES Y COSTOS ANUALES
VENTA PROVEEDORES
PRODUCTQOS UNIDADES| PRECIO VENTAS COSTO % | UTILIDAD |TOTAL COSTO
CAJA MOTIVO 12X12 cm 3.183 $ 3,45 $10.981,03 771% 23% 100% | $ 8.472,80
CAJA MOTIVO 10X12 cm 3.183 $ 3,15 $ 10.026,15 74% 26% 100% | $ 7.379,53
CAJA MOTIVO 10X10 cm 3.183 $ 2,80 $ 891214 71% 29% 100% | $ 6.286,27
CAJA MOTIVO 8X8 cm 3.183 $2,30 $ 7.320,68 71% 29% 100% | $ 5.193,00
12.732 $2,93 $ 37.240,00 73% $27.331,60

80



Tabla 26 Costos totales de produccion

COSTO
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO9 | ANO 10
CAJA MOTIVO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
12X12 cm 25.612,53 | 28.173,79 | 30.427,69 | 30.427,69 | 30.427,69 | 30.427,69 | 30.427,69 | 30.427,69 | 30.427,69 | 30.427,69
CAJA MOTIVO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10X12 cm 22.307,69 | 24.538,46 | 26.501,54 | 26.501,54 | 26.501,54 | 26.501,54 | 26.501,54 | 26.501,54 | 26.501,54 | 26.501,54
CAJA MOTIVO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10X10 cm 19.002,85 | 20.903,13 | 22.575,38 | 22.575,38 | 22.575,38 | 22.575,38 | 22.575,38 | 22.575,38 | 22.575,38 | 22.575,38
CAJA MOTIVO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8X8 cm 15.698,00 | 17.267,80 | 18.649,23 | 18.649,23 | 18.649,23 | 18.649,23 | 18.649,23 | 18.649,23 | 18.649,23 | 18.649,23
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TOTAL 82.621,07 | 90.883,18 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84
CRECIMIENTO POR
POSICIONAMIENTO 1,1 1,08

DE MERCADO
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3.3.2 DETERMINACION DE INGRESOS

Los ingresos por ventas que generara el proyecto anualmente estaran conformados por los siguientes productos:

Tabla 27 Precios de productos

PRECIO
PRODUCTOS UNIDADES PROVEEDOR PVP
CAJA MOTIVO 12X12 cm 802 $ 3,45 $ 4,50
CAJA MOTIVO 10X12 cm 802 $3,15 $ 4,00
CAJA MOTIVO 10X10 cm 802 $2,80 $ 375
CAJA MOTIVO 8X8 cm 802 $2,30 $ 3,50
3.207 $2,93 $ 394

Las ventas tendran un incremento del 10% en el segundo afio y el 8% en el tercer afio debido al crecimiento por posicionamiento de mercado y a

partir del cuarto afio se aplicé el método de precios constantes. Cabe recalcar que la proyeccién sera a 10 afios.
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Tabla 28 Ingresos por venta

VENTAS
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
CAJA MOTIVO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
12X12 cm 39.955,37 | 43.950,91 | 47.466,98 | 47.466,98 | 47.466,98 47.466,98 | 47.466,98 | 47.466,98 | 47.466,98 | 47.466,98
CAJA MOTIVO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10X12 cm 35.781,13 | 39.359,24 | 42.507,98 | 42.507,98 | 42.507,98 42.507,98 | 42.507,98 | 42.507,98 | 42.507,98 | 42.507,98
CAJA MOTIVO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10X10 cm 33.057,43 | 36.363,17 | 39.272,22 | 39.272,22 | 39.272,22 39.272,22 | 39.272,22 | 39.272,22 | 39.272,22 | 39.272,22
CAJA MOTIVO $ $ 3 $ $ $ $ $ $ $
8X8 cm 29.856,29 | 32.841,92 | 35.469,27 | 35.469,27 | 35.469,27 35.469,27 | 35.469,27 | 35.469,27 | 35.469,27 | 35.469,27
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TOTAL 138.650,22 | 152.515,24 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46
CRECIMIENTO POR
POSICIONAMIENTO 1,1 1,08

DE MERCADO
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3.3.3 INVERSION INICIAL TOTAL

La inversion requerida para el proyecto de la empresa “MADER BOX” es de

$50.145,95, esta inversion consiste en: adquisicion de activos fijos, el capital de trabajo

para llevar a cabo las operaciones y la inversion diferida.

Tabla 29 Inversion de activos fijos

INVERSION DE ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA $ 14.425,89
EQUIPO DE COMPUTACION $ 3.229,77
EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL $ 1.232,39
EQUIPO DE OFICINA $ 1.749,91
OTROS EQUIPOS $ 2.877,09
HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS $ 341,43
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 23.856,48
INSUMOS PRODUCTIVOS $ 7.827,70
$ 7.827,70
TOTAL $ 31.684,18
CAPITAL DE TRABAJO 3 MESES
GASTOS
GENERALES $ 2.100,00 $ 6.300,00
SUELDOS Y
SALARIOS $ 9.361,77
TOTAL $ 15.661,77
DIFERIDOS
GASTOSDE
CONSTITUCION $ 400,00
PERMISOS
ANUALES $ 400,00
SEGURO CONTRAINCENDIOS $ 2.000,00
TOTAL $ 2.800,00
TOTAL DE LA INVERSION $ 50.145,95
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3.3.4 FUENTE DE FINANCIAMIENTO

La inversion serd financiada a través de dos fuentes: por una institucion financiera con

una participacion del 40% siendo este $20.058,38 con un costo de capital de 11,20%

anual a 3 afios plazo. Y el aporte propio con el 60% representado por $30.087,57 a un

costo de capital segun la tasa pasiva 5,55%, como se muestra en el cuadro.

Tabla 30 Financiamiento del proyecto

INVERSION TOTAL $ 50.145,95
FUENTES DE
FINANCIAMIENTO VALOR PARTICIPACION |[COSTO | TOTAL
DEUDA $ 20.058,38 40% 11,20% | 4,48%
APORTE PROPIO $ 30.087,57 60% 5,55% | 3,33%
TOTAL $ 50.145,95 100% 7,81%

3.3.5 DEPRECIACIONES

La depreciacién de activos fijos consisten en maquinaria, equipos de computacion,

muebles y equipo de oficina, equipo de seguridad, herramientas y utensilios. El valor a

depreciar para cada afo esta constituido de la siguiente manera:

Tabla 31 Depreciacion anual

ACTIVOS F1JOS
DEPRECIACION ANUAL

ANO 1 $ 4.308,23
ANO 2 $ 4.308,23
ANO 3 $ 4.308,23
ANO 4 $ 4.308,23
ANO 5 $ 4.308,23
ANO 6 $ 4.308,23
ANO 7 $ 4.308,23
ANO 8 $ 4.308,23
ANO 9 $ 4.308,23
ANO 10 $ 4.308,23
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3.3.6 ESTADO DE SITUACION INICIAL

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE
BANCO

INSUMOS PRODUCTIVOS

TOTAL DE ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE
MAQUINARIA

EQUIPO DE COMPUTACION

MUEBLE Y EQUIPO DE OFICINA
EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
EQUIPO DE SEGURIDAD

OTROS EQUIPOS

HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS

TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES

OTROS ACTIVOS

GASTOS DE CONSTITUCION
SEGURO CONTRA INCENDIOS ANUAL
PERMISOS ANUALES

TOTAL DE OTROS ACTIVOS

TOTAL DE ACTIVOS

R N o o

$
$
$

15.661,77
7.827,70

14.425,89
3.229,77
1.749,91
1.232,39
2.877,09

341,43

400,00
2.000,00
400,00

$

$

$

Tabla 32 Estado de Situacién Inicial

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

23.489,47

23.856,48

2.800,00

$

50.145,95

EMPRESA MADER BOX S.A

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE
PRESTAMO BANCARIO C/P
TOTAL DE PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE
PRESTAMO BANCARIO A L/P

TOTAL DE PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL DE PASIVOS

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL

TOTAL DE PATRIMONIO

TOTAL DE PASIVO + PATRIMONIO

8 595610

_$ 1410228

$ 30.087,57

$ 5.956,10

$ 14.102,28

$ 20.058,38

$ 30.087,57

$ 50.145,95
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3.3.7 ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

Tabla 33 Estado de Resultado Proyectado

ESTADO DE RESULTADO
EMPRESA "MADER BOX "

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
VENTAS 138.650,22 | 152.515,24 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TOTAL VENTAS 138.650,22 | 152.515,24 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46 | 164.716,46
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
COSTO DE VENTA 82.621,07 | 90.883,18 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84 | 98.153,84
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
UTILIDAD BRUTA 56.029,14 | 61.632,06 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
GASTOS ADMINISTRATIVOS 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96
$ $ $
GASTOS FINANCIEROS 1.946,95 1.244,53 459,28
) $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
GASTOS DE DEPRECIACION 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23
$ $ $
GASTOS DE CONSTITUCION 133,33 133,33 133,33
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TOTAL DE GASTOS 43.205,47 | 42503,06 | 41.717,80 | 41.125,19 | 41.12519 | 41.12519 | 41.12519 | 41.12519 | 41.12519 | 41.125,19
UTILIDAD ANTES
PARTICIPACION DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TRABAJADORES 12.823,67 | 19.129,00 | 24.844,82 | 25.437,43 | 25.437,43 | 25.437,43 | 25.437,43 | 25.437,43 | 25.437,43 | 25.437,43
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PARTICIPACION A $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TRABAJADORES 1.923,55 2.869,35 3.726,72 3.815,61 3.815,61 3.815,61 3.815,61 3.815,61 3.815,61 3.815,61
UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
IMPUESTOS 10.900,12 | 16.259,65 | 21.118,10 | 21.621,82 | 21.621,82 | 21.621,82 | 21.621,82 | 21.621,82 | 21.621,82 | 21.621,82
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
IMPUESTO A LA RENTA 2.398,03 3.577,12 4.645,98 4.756,80 4.756,80 4.756,80 4.756,80 4.756,80 4.756,80 4.756,80
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
UTILIDAD NETA 8.502,10 | 12.682,53 | 16.472,12 | 16.865,02 | 16.865,02 | 16.86502 | 16.86502 | 16.865,02 | 16.865,02 | 16.865,02
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(+) DEPRECIACION 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23 4.308,23
$ $ $
(-) AMORTIZACION 7.903,04 7.903,04 7.903,04
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
FLUJO DE EFECTIVO 4.907,28 9.087,72 | 12.877,30 | 21.173,25 | 21.173,25 | 21.173,25 | 21.173,25 | 21.173,25 | 21.173,25 | 21.173,25
(-) REPOSICION DE
UTENSILIOS $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.489,10 1.489,10 1.489,10 1.489,10 1.489,10 1.489,10 1.489,10 1.489,10 1.489,10 1.489,10
(-) REPOSICION DE EQUIPO
DE COMPUTO Y
HERRAMIENTAS $ $ $
3.314,49 3.314,49 3.314,49
(-) REPOSICION DE EQUIPO
DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Y OTROS EQUIPOS $ $
2.877,09 2.877,09
(-) REPOSICION DE MUEBLES
Y EQUIPO DE OFICINA $
1.749,91
(-) REPOSICION DE
MAQUINARIA $
14.425,89
INVERSION $  (50.145,95)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
FLUJO TOTAL $ (50.145,95) | 3.418,19 7.598,62 8.073,71 | 19.684,15 | 16.807,06 | 16.369,66 | 19.684,15 | 19.684,15 | 16.369,66 631,26




3.3.8 EVALUACION FINANCIERA

A través de la evaluacion financiera se determinara la rentabilidad o no del proyecto a
lo largo de su vida util, para ello se aplicaran las técnicas del VAN, TIR, PRI, B/C. Asi

Tabla 34 Indicadores de Rendimiento

| INVERSION | $ 5014595 |
VALOR ACTUAL $ 75.043,45
INVERSION $ (50.145,95)
VALOR ACTUAL NETO $ 24.897,50

TIR 19%

1,50
B/C 050
PRI ANO 5

En cuanto al analisis de los indicadores financieros se establece el valor actual neto,
calculado con el flujo de futuros ingresos y egresos de efectivos (tabla # 33), dando un
valor de $24.897,50, que refleja el dinero que se tiene disponible, después de haber

recuperado la inversion.

Por otro lado se aprecia la TIR, porcentaje de rendimiento que se obtiene al invertir en
el proyecto, luego de descontar la inversion. En este caso la TIR es de 19%, mayor al

costo de capital que es del 10%, por lo tanto es viable el proyecto.

El costo beneficio es mayor a 1, lo que se considera que existe disponible para cancelar
la inversion, quedando $0,50 La recuperacion de la inversion es en el 5 afio, debido a

que la inversién en activos fijos es muy alta.

En cuanto al punto de equilibrio se determina el valor monetario que la empresa debera
vender para cubrir sus costos y gastos y de esta manera no perder ni ganar: Es decir que
la empresa Mader Box, debe vender el 69% de sus productos, representado por

$96.255,45 para el primer afio y para el resto de los afios como se observa en la tabla:
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Tabla 35 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5 ANO 6 ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
COSTOS Y GASTOS FIJOS | 38.897,24 | 38.194,82 |37.409,57 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 | 36.816,96 |36.816,96 | 36.816,96 |36.816,96
MARGEN DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
CONTRIBUCION 56.029,14 | 56.029,14 | 61.632,06 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62 | 66.562,62
PE 69% 68% 61% 55% 55% 55% 55% 55% 55% 55%
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
PEY 96.255,45 | 103.968,97 | 99.979,98 | 91.107,58 | 91.107,58 | 91.107,58 | 91.107,58 |91.107,58 | 91.107,58 |91.107,58

90




ANALISIS DE ESCENARIOS

OPTIMISTA

En este escenario se plantea incrementar el precio de los productos en un 5% a los tres

primeros afios, manteniendo los costos y gastos permanentes, bajo estas consideraciones
la evaluacion financiera seria:

Tabla 36 ESCENARIO OPTIMISTA

VALOR ACTUAL $110.490,40
INVERSION $ (50.145,95)
VALOR ACTUAL NETO $ 60.344,45
TIR 30%
2,20
B/C 120
PRI ANO 4

PESIMISTA

En este los costos también sufren un incremento del 5% y los gastos se mantienen, bajo

estas consideraciones la evaluacion quedaria asi:

Tabla 37 ESCENARIO PESIMISTA

VALOR ACTUAL $55.717,55
INVERSION $ (50.145,95)
VALOR ACTUAL NETO $5.571,60
TIR 12%
1,11
B/C 011
PRI ANO 6
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4. DISCUSION

Se encontraron varias investigaciones relacionadas en donde se pudo constatar que
todas seguian la misma estructura, es decir; se basaban en la realizacion de un estudio
de mercado para identificar las necesidades del mercado y de sus clientes potenciales,
posteriormente a esto se realiza el estudio técnico y econdmico para determinar su
factibilidad.

Esto ha permitido realizar una comparacion para contrastar los objetivos planteados y

redactar la siguiente discusion:

Podemos analizar que en la investigacion titulada: Creacion de una empresa de
servicios para eventos en el distrito metropolitano de Quito y estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la elaboracion y
comercializacion de pinturas country de madera MDF obtuvieron que las personas
mayormente realizan algun tipo de reuniones para cumpleafios, quince afios, bautizos,
en donde requieren adquirir cualquier tipo de recuerdos para entregar como un medio de

formalizacion del evento.

Las condiciones y el entorno en el que se presentaron los resultados de estas
investigaciones, tuvieron resultados diversos; por una parte, Quito es una ciudad grande
en donde la existencia de empresas publicas y privadas es variada por lo que todas
mayormente se interesan en las relaciones publicas, realizan continuos eventos en donde
casi siempre se da la entrega de algun tipo de recuerdo, los mismos que son utilizados

como estrategias de comercializacion y publicidad.

Por otra parte, una desventaja que presentan las investigaciones es que en la ciudad de
Quito las personas no realizan eventos constantemente, es decir, son reuniones que se
realizan por motivos verdaderamente especiales como los que se mencionaron

anteriormente.

Los resultados encontrados en este proyecto presentan algunas semejanzas y también

condiciones diferentes que se describen a continuacion:
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La poblacion de Esmeraldas muestra un comportamiento distinto al de otras ciudades
como Quito, son personas mayormente impulsivas al momento de comprar, se interesan

por empresas que les vendan productos realmente distintos y novedosos.

La realizacion de reuniones familiares o eventos formales son realizados con mayor
frecuencia a diferencia de la investigacion anterior, lo cual representa una ventaja para
este negocio debido a que en la ciudad de Esmeraldas la poblacion brinda mayores

probabilidades de compra.

Uno de los resultados encontrados en este proyecto fue la poca inclinacion o
desconfianza que tienen las personas acerca de la calidad de la madera MDF para la
realizacion de recuerdos, sin embargo en las investigaciones se encontré que la madera
MDF es considerada como un material estable y duradero ante diversas condiciones
ambientales.

Luego de haber terminado con todo el proceso investigativo, se concluye que ambos

proyectos resultaron factibles para su implementacién, presentando entornos distintos
que marcaran las posibilidades de entrar y desarrollarse en un mercado potencial.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Una vez realizado el estudio de factibilidad del presente proyecto se tiene informacion

necesaria y suficiente que permita llegar a las siguientes conclusiones:

En la ciudad de Esmeraldas existe un alto grado de competencia indirecta los
cuales ofrecen productos similares pero con diferente materia prima, sin
embargo se determind que existe un alto porcentaje de demanda insatisfecha, la
misma que brinda una elevada aceptacion hacia el proyecto y que ofrece toda

la predisposicién de compra hacia los productos.

La capacidad instalada de la empresa cubrira los requerimientos de produccion,
a la vez los procesos, los diagramas de flujo y manuales permitiran guiar y

mejorar el proceso productivo, administrativo y de ventas.

Segln los indices financieros es factible la implementacion del area de
produccion de la empresa Mader Box, pues pese al criterio conservador al cual
se sometio el proyecto durante el analisis econdmico- financiero se determina
un VAN de $24.897,50 una TIR del 19%, un periodo de recuperacion del
capital durante 5 afios, y una relacion costo/beneficio de $1,50, es decir que por
cada ddlar invertido obtenemos una ganancia de $0,50 centavos de dolar.
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5.2 RECOMENDACIONES

Implementar el &rea de produccion de la empresa Mader Box puesto que desde
el punto de vista economico financiero se ha comprobado la factibilidad del
mismo, es importante enfocarse en el escenario moderado, donde la proyeccion
de sus ventas estan bajo la modalidad de precios constantes con un incremento
porcentual del 10 y 8% correspondientes al segundo y tercer afio y de ahi en
adelante sus ventas permanecen constantes, estos porcentajes de incremento en

las ventas demuestran un grado de confianza mayor debido.

Aprovechar la alta demanda de recuerdos en el mercado esmeraldefio,
aplicando estrategias promocionales, elaborando productos con caracteristicas
innovadoras para las respectivas ventas de esta manera crear mayor captacion y
compra de los clientes meta. Mantener relaciones directas con los clientes que
permita conocer el comportamiento del consumidor que le ofrezca el
mejoramiento continuo de la empresa y sus productos. Al mismo tiempo estar
al tanto de las tendencias de mercado para ofrecer productos y servicios

innovadores y con un alto valor agregado.

Cumplir con los requerimientos gque se establecen en el estudio técnico para
llevar a cabo una correcta implementacion del area de produccion, mantenerse
en constante desarrollo tecnolégico y de nuevas formas de produccion que
favorezcan al ambiente y mejoren la calidad del producto que se desea ofrecer.
Mejorar continuamente los procesos de produccidn, que le permita generar un

mejor indice de ingresos que solvente y represente una utilidad mas factible.
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ANEXOS

TABLA DE AMORTIZACION GRADUAL

Tabla 38 TABLA DE AMORTIZACION

METODO CUOTA FIJA
PAGO

CAPITAL 20.058,38 | CADA 1 MESES

TASA DE INTERES

ANUAL 11,20% |PERIODOS 36

PLAZO 3 ANOS

PAGOS

ANUALES 12 INTERES 0,93% | MENSUAL

PAGO

PERIODICO 658,59

EREE PAGO INTERESS| CAPITAL | SALDO

PERIODICO |PAGADOS| PAGADO |[INSOLUTO

0 20.058,38
1 658,59 187,21 471,38 19.587,00
2 658,59 182,81 475,77 19.111,23
3 658,59 178,37 480,22 18.631,01
4 658,59 173,89 484,70 18.146,32
5 658,59 169,37 489,22 17.657,09
6 658,59 164,80 493,79 17.163,31
7 658,59 160,19 498,40 16.664,91
8 658,59 155,54 503,05 16.161,86
9 658,59 150,84 507,74 15.654,12
10 658,59 146,11 512,48 15.141,64
11 658,59 141,32 517,27 14.624,37
12 658,59 136,49 522,09 14.102,28

TOTAL 7.903,04 1.946,95 5.956,10
13 658,59 131,62 526,97 13.575,31
14 658,59 126,70 531,88 13.043,43
15 12.506,58
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658,59 121,74 536,85
16 658,59 116,73 541,86 11.964,72
17 658,59 111,67 546,92 11.417,81
18 658,59 106,57 552,02 10.865,79
19 658,59 101,41 557,17 10.308,61
20 658,59 96,21 562,37 9.746,24
21 658,59 90,96 567,62 9.178,62
22 658,59 85,67 572,92 8.605,70
23 658,59 80,32 578,27 8.027,43
24 658,59 74,92 583,66 7.443,77
TOTAL 7.903,04 1.244,53 6.658,51
25 658,59 69,48 589,11 6.854,65
26 658,59 63,98 594,61 6.260,04
27 658,59 58,43 600,16 5.659,88
28 658,59 52,83 605,76 5.054,12
29 658,59 47,17 611,42 444271
30 658,59 41,47 617,12 3.825,59
31 658,59 35,71 622,88 3.202,70
32 658,59 29,89 628,70 2.574,01
33 658,59 24,02 634,56 1.939,45
34 658,59 18,10 640,49 1.298,96
35 658,59 12,12 646,46 652,50
36 658,59 6,09 652,50 0,00
TOTAL 7.903,04 459,28 7.443,77
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DEPRECIACION DE ACTIVOS

Tabla 39 RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS FIJOS VALOR TIEMPO
MAQUINARIA $14.425,89 10 ANOS
EQUIPO DE COMPUTACION, HERRAMIENTAS $ 3.314,49 3 ANOS
EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL $ 1.232,39 1 ANO
UTENSILIOS $ 256,70 1 ANO
MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA $ 174991 | 10 ANOS
OTROS EQUIPOS $ 2.877,09 | 5ANOS
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 23.856,48

Tabla 40 DEPRECIACION DE MUEBLE Y EQUIPO DE OFICINA

MUEBLE Y EQUIPOS DE OFICINA
COSTO ADQUISICION $ 1.749,91
VALOR RESIDUAL $ 174,99
VALOR DEL BIEN $ 1.574,92
VALOR EN
PERIODOS| DEP ANUAL DEP ACUM LIBROS
1 $ 157,49 $ 157,49 $ 1.59242
2 $ 157,49 $ 31498 $ 1.434,93
3 $ 157,49 $ 47248 $ 1.277,43
4 $ 157,49 $ 629,97 $ 111994
5 $ 157,49 $ 787,46 $ 962,45
6 $ 157,49 $ 944,95 $ 804,96
7 $ 157,49 $ 1.102,44 $ 64747
8 $ 157,49 $ 1.259,94 $ 489,97
9 $ 157,49 $ 141743 $ 33248
10 $ 157,49 $ 1.574,92 $ 17499
TOTAL $ 157492
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Tabla 41 DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION Y
HERRAMIENTAS

EQUIPO DE COMPUTACION Y HERRAMIENTAS

COSTO ADQUISICION $ 3.314,49
VALOR RESIDUAL $ 331,45
VALOR DEL BIEN $ 2.983,04
VALOR EN
PERIODOS | DEP ANUAL | DEP ACUM LIBROS
1 $ 994,35 $ 994,35 $ 2.320,15
2 $ 994,35 $ 1.988,70 $ 1.325,80
3 $ 994,35 $ 2.983,04 $ 331,45
TOTAL $ 2.983,04

Tabla 42 DERECIACION DE EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

COSTO ADQUISICION $ 1.232,39
VALOR RESIDUAL $ 12324
VALOR DEL BIEN $ 1.109,15
VALOR EN
PERIODOS| DEP ANUAL DEP ACUM LIBROS
1 $ 1.109,15 $ 1.109,15 $ 12324
TOTAL $ 1.109,15

Tabla 43 DEPRECIACION DE UTENSILIOS

UTENSILIOS

COSTO ADQUISICION $ 256,70

VALOR RESIDUAL $ 25,67

VALOR DEL BIEN $ 231,03
VALOR EN

PERIODOS DEP ANUAL DEP ACUM LIBROS
1 $ 231,03 $ 231,03 $ 25,67
TOTAL $ 231,03
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Tabla 44 DEPRECIACION DE MAQUINARIA

MAQUINARIA
COSTO ADQUISICION $ 14.425,89
VALOR RESIDUAL $ 1.442,59
VALOR DEL BIEN $ 12.983,30
VALOR EN
PERIODOS| DEP ANUAL DEP ACUM LIBROS
1 $ 129833 | $ 1.298,33 $ 13.127,56
2 $ 129833 | $ 2.596,66 $ 11.829,23
3 $ 129833 | $ 3.894,99 $ 10.530,90
4 $ 129833 | $ 5.193,32 $ 9.232,57
5 $ 129833 | $ 6.491,65 $ 7.934,24
6 $ 129833 | $ 7.789,98 $ 6.635,91
7 $ 129833 | $ 9.088,31 $ 5.337,58
8 $ 129833 | $ 10.386,64 | $ 4.039,25
9 $ 129833 | $ 11.684,97 $ 2.740,92
10 $ 129833 | $ 12.983,30 $ 1.442,59
TOTAL $ 12.983,30

Tabla 45 DEPRECIACION DE OTROS EQUIPOS

OTROS EQUIPOS

COSTO ADQUISICION $ 2.877,09
VALOR RESIDUAL $ 287,71
VALOR DEL BIEN $ 2.589,38
PERIODOS| DEP ANUAL DEP ACUM | VALOR EN LIBROS

1 $ 517,88 $ 517,88 $ 2.359,21

2 $ 517,88 $ 1.03575 $ 1.841,34

3 $ 517,88 $ 1.553,63 $ 1.323,46

4 $ 517,88 $ 2.071,50 $ 805,59

5 $ 517,88 $ 2.589,38 $ 287,71

TOTAL $ 2.589,38

104



PRODUCTOS QUE OFRECE EL PROYECTO

lHustracion 11 CAJA 8*8 cm PARA EMPRESA
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llustracién 12 CAJA 10*12 cm PARA EMPRESA

llustracion 13 CAJA 10*10 cm SAN VALENTIN
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Ilustracion 14 CAJAS 10*10 cm MOTIVO NAVIDENO
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