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RESUMEN

“ESTUDIO PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA DE VELAS
AROMATICAS Y DECORATIVAS, EN LA CIUDAD DE CUENCA, PARA EL
PERIODO 2010 — 2013”

El presente surge de llevar a la practica nuestros conocimientos en el arte
decorativo, incursionando especificamente en la produccibn de velas
aromaticas y decorativas, en la ciudad de Cuenca. Para ello se tomara como
ayuda libros y revistas especializadas, consejos de profesionales en la rama y
cursos de distintas técnicas, justificandose por servir de material de apoyo
académico tanto a profesores como a alumnos, como también contribuyendo a
la creacion de fuentes de trabajo y al desarrollo econémico del pais.

Por tanto siendo este un tema de nuestro agrado y habiendo adquirido los
conocimientos necesarios tenemos la capacidad de desarrollar el mencionado
proyecto, la misién para la microempresa: “Somos una microempresa
competitiva dedicada a la produccién y comercializacion de velas aromaticas y
decorativas en la ciudad de Cuenca, ofreciendo un producto de calidad y a
precios maédicos para satisfacer las necesidades de un cliente feliz”. La vision:
“Llegar a ser el lider en el mercado de velas aromaticas y decorativas en la
ciudad de Cuenca y del Ecuador a base de nuestro constante esfuerzo y
dedicacion”. La ejecucion de este proyecto se llevara a cabo en un pequefio
local ubicado en la Parroquia Don Bosco, con la posibilidad de ampliar nuestra
microempresa en un futuro cercano.

Se realiza Investigacibn de Mercado para determinar la aceptacion del
proyecto que por consiguiente ayudara en la toma de decisiones si se
implementa o no dicho proyecto. También se determina la inversion de capital
propio y si fuese necesario contaremos con financiamiento externo para sacar
adelante dicho proyecto, se estima los ingresos, costos y gastos reflejados en
los estados de resultados, flujos de efectivo, para la pequefia empresa en los
proximos cuatro afos.

Se estudia la factibilidad del proyecto por medio de los indicadores de
rentabilidad, VAN y TIR, los que proyectan resultados positivos lo que
demuestra que el proyecto si es viable.

PALABRAS CLAVES: Inversion, Microempresa, Emprendimiento, Proyecto,
Mercado, Factible, Viable, Implantacion, Comercializacion, Estrategias,
Distribucién, Competencia, Calidad, Innovacion, Competitividad, Etica, Precio.
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Cuenca, es la tipica ciudad latina. Cadtica entre semana y tranquila los
domingos, llena de iglesias, plazas, ruinas y museos. Cuando los incas
fundaron la ciudad de Tomebamba, en la Cuenca de los cuatro rios, le dieron
los mismos atributos civiles y religiosos que tenia la capital del imperio: Cuzco,
ya que algunas ruinas quedaron como evidencia de esta época.
Caminando por sus calles adoquinadas del Centro Historico, se puede observar
hermosos edificios coloniales, admirar sus balconcitos de hierro y sentir el
espiritu latino, éste espiritu que han perdido muchas ciudades grandes, y que
logra mantener esta ciudad rodeada por montafias. Se observa sus
almacenes chiquitos, donde venden el tradicional dulce cuencanoy por donde
caminan las cholas cuencanas con su traje tipico.
Aqui encontramos las fabricas del sombrero de Panam4, los museos culturales
del Ecuador.
La ciudad de Cuenca es una ciudad con mucha historia, cultura 'y biodiversidad
de especies, con gente muy culta, que acoge de manera cordial a los turistas
gue estan de paso 0 a los que ya residen en ella. Por eso, se entiende porque
Lonely Planet nombré la ciudad de Cuenca como una de los “Top 10 ciudades
para conocer” en el 201 , junto con otras ciudades como Vancouver,
Singapur y Estambul. La reviSta alemana Stern, también eligié a Cuenca en el
afo 2008 como “Top Ov seéas Retirement city” y la National Geographic, la
incluyo en la lista de los ‘& 0 ciudades histéricas del mundo”.
En la Cuenca contem % Sesoriginan cambios y con elles nuevos habitos
J
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CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS

El mercado aromatico y decorativo es una exquisita fusion de olores y colores
para deleitar el exigente gusto de los ecuatorianos y extranjeros. Es
interesante mencionar que el desarrollo de la humanidad siempre ha estado
asociado al fuego, tenerlo o no hizo la diferencia de vivir o morir.

Antes de la magnifica invencion de Edison, las velas de parafina tenian una
funcibn eminentemente préactica, utlizandose, en gran medida, para la
iluminacion vy las liturgias religiosas.

A medida que la economia y la industria tuvieron su gran auge, durante el
siglo XX, la electricidad acab¢ llegando a todos los lugares y “se hizo la luz”
eléctrica.

Pero como la mente de los humanos no solo funciona para cubrir necesidades
practicas, sino que una de nuestras grandes virtudes es hacer mas bonito
nuestro entorno, crear ambientes agradables y hacer feliz a otras personas,
nacio una nueva manera de entender “El maravilloso mundo de las Velas”.

Sus juegos de luces y sombras, siempre cambiantes, evocan historia,
emociones, sentimientos, mitos y creencias. Con el encendido de una vela se
crea instantaneamente una atmésfera.

El resplandor que de ella se desprende estimula la intimidad y nos produce
una sensacion reconfortante, con un célido matiz de romanticismo.

Las velas siempre han estado presentes en templos, altares, hogares,
palacios, etc.

Es esta la pasidn que nos motiva a elaborar y ofrecer a nuestros clientes,
velas aroméaticas y decorativas de alta calidad.
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1.2.JUSTIFICACION

El desarrollo de este proyecto busca brindar a la ciudadania una opcion
distinta en lo que respecta a aroma terapia y decoracion, con la iniciacion de un
local adecuado para la elaboracién y comercializacién del producto en la
ciudad de Cuenca; teniendo como objetivo cubrir las necesidades de los
habitantes, residentes y extranjeros.

Los lugares donde comercializan velas en la ciudad de Cuenca se ven
obligados a enfrentar una actualizacion permanente en la variedad de
productos, porque el consumidor est4 atento a descubrir nuevas opciones. Asi
mismo, con la tendencia a las velas tradicionales.

Es posible ver que existe un vacio en el mercado local de las velas, en la gran
mayoria de los puntos de ventas, se inclinan por lo tradicional, pues este factor
esta fuertemente anexado a la cultura religiosa que se da en la ciudad,
obviando otros factores muy importantes como son la aroma terapia
fuertemente ligado al factor salud y por supuesto no puede faltar en un
mercado tan innovador el detalle decorativo.

1.2.1. MISION

“Ser una Microempresa eficiente que ofrezca productos 6ptimos y de
excelente calidad, con precios accesibles, satisfaciendo enteramente sus
necesidades y gustos, brindando una atencién personalizada para
garantizar su retorno”.

1.2.2. VISION

“Ser una Microempresa reconocida en la ciudad de Cuenca, a nivel
nacional e internacional. Por contar con un ambiente agradable, seguro y
acogedor, que represente los valores de la ciudad”.

1.3. OBJETIVOS

Los objetivos son metas que la empresa u organizaciéon se plantean para
conseguirlos en un determinado lapso o periodo de tiempo.

1.3.1. OBJETIVOS GENERALES

e Dar a conocer nuestros productos para alcanzar un alto posicionamiento
en el mercado, garantizando a los clientes el mejor servicio, precios y la
mas variada gama de velas decorativas y aromaticas.
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e Crear fuentes de trabajo.
e Mejorar el potencial econémico productivo local.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analisis de mercado: Determinar el mercado objetivo, y la mezcla de
marketing. (Analisis de las 4 P’s: Precio, Plaza, Producto,
Promocion).

e Andlisis Técnico: Determinar qué utensilios, electrodomeésticos; son
necesarios para la elaboracion de cada tipo de vela, calidad, costo,
cantidad requerida para la elaboracion de cada producto.

e Analisis Financiero: Determinar la estrategia de financiaciéon para el
montaje del local y su estructura, asi como también determinar si el
proyecto es o no viable.

1.4. VALORES
Los valores por los cuales se distinguira esta microempresa son:

e Atencion cordial y eficiente; el cliente tendra la seguridad de que el
servicio brindado sera entregado asi como fue prometido.

e Manejarse con ética en cualquier circunstancia o evento que se suscite.

e Puntualidad en los pagos y permisos pertinentes.

e Retribuir a la sociedad su apoyo y confianza expresado en servicio y
cooperacion.

e Los colaboradores de “Velatek”, se deben a la microempresa y a sus
clientes porque con la calidad de sus servicios estan promoviendo una
sélida relacion colaborador- cliente y esto conlleva a incrementar nuestra
clientela.

1.5. CONCEPTOS TEORICOS

1.5.1. DEFINICION DE PROYECTOS

La palabra proyecto indica la planificacion de algo en el futuro inmediato o
mediato con la finalidad de lograr un objetivo. Sin embargo la consecucion de
los objetivos debe considerar criterios como eficacia, eficiencia y maximizacion
de beneficios por lo que de una mejor manera se podria definir a proyecto
como la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un problema
que tiende a resolver entre tantas, una necesidad humana.*

! Maldonado, Arias Fernando, 2006, Formulacién y Evaluacion de Proyectos, Centro de Publicaciones
de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas de la Universidad de Cuenca, Cuenca.
12
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1.5.2. DEFINICION DE PROYECTOS DE INVERSION

Es una propuesta de accién que, a partir de la utilizacion de los recursos
disponibles, considera posible obtener ganancias. Estos beneficios, que no son
seguros, pueden ser conseguidos a corto, mediano o largo plazo. 2

1.5.3. MERCADO

Es un espacio fisico o virtual al que recurren demandantes y oferentes, no solo
de bienes y servicios sino también de los diferentes factores productivos como
son materias primas, materiales, mano de obra, recursos financieros, etc.?

1.5.4. MERCADO OBJETIVO

Es el grupo especifico de clientes que una empresa tiene como objetivo de
captura. Han sido identificados como las personas con necesidades o deseos
que pueden ser satisfechas con los productos o servicios de esta empresa.*

1.5.5. MERCADO POTENCIAL

Total de todos los individuos , empresas y organizaciones en un determinado
espacio que tienen algun nivel de interés en un determinado producto.’

1.5.6. MERCADO META

Un mercado meta es el grupo de clientes al que captara, servira y se dirigira los
esfuerzos de mercadeo. Para localizar posibles clientes conozca aspectos
como edad, sexo, estado civil e ingresos, entre otros. Esto es segmentar el
mercado.®

1.5.7. COMPETENCIA

Es un concurso entre los individuos, grupos, naciones, animales, etc. por el
territorio, un nicho o una ubicacion de los recursos. Surge cuando dos o mas
partes se esfuerzan por una meta que no se puede compartir. La competencia
se forma naturalmente entre los organismos vivos que coexisten en el mismo
entorno. Los negocios son a menudo asociados con la competencia como la

2 http://definicion.de/proyecto-de-inversion/
3 Maldonado, Arias Fernando, 2006, Formulacién y Evaluaciéon de Proyectos, Centro de Publicaciones
de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas de la Universidad de Cuenca, Cuenca.
*http://translate.google.com.ec/translate?hl=es&langpair=en%7Ces&u=http://www.learnthat.com/d
efine/view.asp%3Fid%3D15
>http://translate.google.com.ec/translate?hl=es&langpair=en%7Ces&u=http://www.businessdictiona
ry.com/definition/potential-market.html
® http://www.slideshare.net/jcarreto/mercado-meta
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mayoria de empresas estan en competencia con al menos una empresa de
otro, sobre el mismo grupo de clientes.’

1.5.8. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados es la funcidén que vincula al consumidor, cliente,
y publico para la comercializacion a través de informacion. Informacion que se
utiliza para identificar y definir oportunidades y problemas de comercializacion,
generar, refinar y evaluar acciones de marketing, monitoreando y mejorando la
comercializacion como un proceso. La investigacion de mercados especifica la
informacion necesaria para abordar estas cuestiones, disefia el método de
recoleccion de informacion, administra e implementa el proceso de recoleccion
de datos, analiza los resultados, y comunica los resultados y sus
implicaciones.?

1.5.9. PRESUPUESTO

Es un plan que describe las metas y operativa financiera de una organizacion.
Asi que un presupuesto puede ser pensado como un plan de accion, la
planificacion del presupuesto ayuda a una empresa asignar recursos, evaluar
el desempefio, y formular planes.’

1.5.10. MARKETING

El marketing es la accion conjunto de instituciones y procesos para crear,
comunicar, entregar, y las ofertas de intercambio que tienen valor para los
clientes, socios y la sociedad en general.*®

1.5.11. PUBLICIDAD Y PROMOCION

La publicidad es cualquier forma pagada de presentacion no personal y
promocion de ideas, bienes y servicios a través de los medios de comunicacion
como periédicos, revistas, televisién o radio por un patrocinador identificado.*

1.5.12. CONCEPTO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN)
Este método es un clasico de la valoracion de inversiones en activos fijos,

proporcionando una valoracion financiera en el momento actual de los flujos de
caja netos proporcionados por la inversion.

"http://translate.google.com.ec/translate?hl=es&langpair=en%7Ces&u=http://en.wikipedia.org/wiki/
Competition
®http://translate.google.com.ec/translate?hl=es&langpair=en%7Ces&u=http://www.marketingpower
.com/aboutama/pages/definitionofmarketing.aspx
*http://translate.google.com.ec/translate?hl=es&langpair=en%7Ces&u=http://sbinfocanada.about.co
m/od/management/g/budget.htm
©http://translate.google.com.ec/translate?hl=es&langpair=en%7Ces&u=http://www.marketingpowe
r.com/aboutama/pages/definitionofmarketing.aspx
“http://translate.google.com.ec/translate?hl=es&langpair=en%7Ces&u=http://tutor2u.net/business/
marketing/promotion_advertising.asp
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Férmula de célculo:

.. q Q, Q,
VAN AT ) T (k) Ak (k)

Donde:
- VAN = Valor Actual Neto de la Inversion.
- A = Valor de la Inversion Inicial.
- Qi = Valor neto de los distintos flujos de caja. Se trata del valor neto
asi cuando en un mismo periodo se den flujos positivos y
negativos sera la diferencia entre ambos flujos.
- ki = Tasa de retorno del periodo.
Criterio de Eleccién

e Las inversiones realizables seran aquellas que nos proporcionen un
valor actual neto positivo.

Las inversiones se graduaran de mayor a menor valor actual neto.

e Tomaremos siempre como mejor inversion la que mayor valor actual
neto provoque.*?

1.5.13. CONCEPTO DE TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Es un indicador que los inversionistas privados y del sector publico han
utilizado considerablemente como manera de describir el atractivo de un
proyecto. Sin embargo, no es criterio confiable de inversion, aunque en algunas
ocasiones es un indicador util para resumir la rentabilidad de la inversion.

Formula de céalculo

n
B CO
B L 1+d¢t

Donde:

Bt = Es el beneficio total.
Ct = Es el costo total.
d = Tasa de descuento.

12 http://www.abanfin.com/modules.php?tit=valor-actual-neto-van&name=Manuales&fid=efObcae
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n = Namero de periodos.

Criterios de Eleccion

Si TIR > 0 El proyecto si es viable, se invierte en el proyecto.

Si TIR < 0 El proyecto no es viable, no se invierte en el proyecto.
Si TIR = 0 El proyecto es indiferente, hay libre eleccidén de realizar
o no el proyecto por parte del inversionista.’*

1.5.14. INVENTARIO

Es la provisién de materiales y de subcomponentes que tiene por objeto facilitar
la produccién o satisfacer la demanda de los clientes. Por lo general, los
inventarios incluyen materia prima, productos en proceso Yy articulos
terminados.*

13 Maldonado, Arias Fernando, 2006, Formulacion y Evaluacion de Proyectos, Centro de Publicaciones
de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas de la Universidad de Cuenca, Cuenca.

* http://www.scribd.com/doc/2298564/Concepto-de-inventario
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

2.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

La investigaciéon de mercado es una técnica que accede a recopilar datos, de
cualquier aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y
hacer uso de ellos; sirven al comerciante o empresario de cualquier tipo o
tamafio de empresa, que desee implementar un negocio realizando una
adecuada toma de decisiones y logrando la satisfaccién de sus clientes para
asi alcanzar el objetivo deseado. Para el desarrollo de este estudio brota la
necesidad de realizar una investigacion de mercado para determinar la
demanda, instaurar el perfil del consumidor y determinar si la zona elegida para
la ubicacion de la pequefia empresa es adecuada y asi medir el nivel de
aceptacion de los consumidores.

2.1.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO
Los objetivos de la investigacion son:

2.1.1.1. Objetivo General

Realizar un Estudio para la Creacidon de una Microempresa de Velas
Aromaticas y Decorativas en la Ciudad de Cuenca para el periodo 2010-2013.

2.1.1.2. Objetivos Especificos

e Determinar la cantidad de velas que una determinada zona o comunidad
estara dispuesta a consumir a un precio determinado.

e |dentificar las caracteristicas de la poblacion consumidora (hombres,
mujeres, nivel de ingresos, etc.).

e Saber cudl es la competencia en el mercado y en base a ello conseguir las
estrategias para poder sacar adelante el proyecto.

e Conocer los precios a los cuales se van a vender los productos, en funcién
de los precios de los competidores actuales y potenciales.

e Ofrecer buena atencion, un servicio oportuno y de calidad.

» Objetivo Social

Satisfacer las necesidades del cliente, es decir, que el producto cumpla con
los requerimientos y deseos exigidos al conocer los gustos y preferencias
de los consumidores.

» Objetivo Econémico

Determinar el grado econdmico de éxito o fracaso que pueda darse en la
microempresa al momento de entrar al mercado y, asi, saber con mayor
certeza las acciones que se deben tomar.
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» Objetivo Administrativo

Proteger el desarrollo del negocio, mediante la adecuada planeacion,
organizacién, control de los recursos y areas que lo conforman, para que
cubra las necesidades del mercado, en el tiempo oportuno y exacto.

2.1.2. DEFINICION DE LAS FUENTES DE INFORMACION

Para recopilar la informacién de la investigaciéon de mercado se procedera a
realizar entrevistas y encuestas a los habitantes que residen en esta ciudad,
formularemos encuestas las mismas que seran realizadas por las promotoras
de este proyecto.

2.1.2.1. Fuentes Directas: Es aquella informacion originada por el investigador
desde el lugar de los hechos.
Esta informacién se puede obtener a traves de:

e Entrevistas: “Este medio es posiblemente el mas empleado y uno de los
que puede brindar informacién mas completa y precisa, puesto que el
entrevistador, al tener contacto con el entrevistado, ademas de obtener
respuestas puede percibir actitudes y recibir comentarios.

e Encuestas: Una informacibn de un universo, mediante el uso de
cuestionarios cuyos resultados deben ser posteriormente tabulados, estas
seran realizadas a los habitantes que residen en la zona urbana de la
Ciudad de Cuenca.

e Observacion: Es una técnica que nos permite recopilar informacion en el
lugar de los hechos a través de palpar o mirar el objeto de estudio que
estamos realizando.

2.1.2.2. Fuentes Indirectas: Es aquella informacion originada por instituciones
publicas o privadas. Datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censo (INEC) para saber cual es el nimero de habitantes de la zona urbana de
la Ciudad de Cuenca.

2.1.3. DEFINICION DEL INFORMANTE

La informacion sera recolectada a través de encuestas que seran dirigidas a los
habitantes de la Ciudad de Cuenca ya que nos ayudara a tomar decisiones en
la investigacion de mercado para conocer la viabilidad del proyecto.

2.1.3.1. Mercado objetivo: Para la realizacion del mercado objetivo se ha
considerado la necesidad de efectuar una investigacion de mercado, es decir
que los productos que se brindaran seran de consumo por seleccion por lo
tanto estara dirigido a la poblacion de mujeres comprendidas en una edad de
26 y 35 afos de condicidon social media y media alta.

2.1.3.2. Segmentacion del Mercado: La segmentacion consiste en dividir a los
consumidores en categorias de acuerdo al nivel de ingreso, gustos y
preferencias, lugares de concentracion para realizar sus compras.
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Se considera los siguientes segmentos:

e Geogréfico
Lugar de realizacion al cual va dirigido el producto: En la ciudad de Cuenca,
zona urbana.

CANTIDAD DE POSIBLES DEMANDANTES (Datos del INEC)
CUENCA CAPITAL DE LA PROVINCIA DEL
AZUAY
Habitantes
417632

FUENTE: www.inec.gov.ec CD #5: condiciones de vida de los ecuatorianos

e Demografico

Consiste en dividir el mercado en grupos, como: la edad, el sexo, el tamafo
de la familia, el ciclo de vida de la familia, los ingresos, la ocupacion, el
grado de estudio, la religion, la raza, y la nacionalidad.

Para nuestro analisis se ha considerado la poblacién femenina urbana de la
Ciudad de Cuenca, con una edad comprendida entre los 26 y 35 afios.

POBLACION TOTAL URBANA POR SEXO
HOMBRES 49,5% MUJERES 50,5%
126104 128652
MUJERES EN CUENCA
EDAD Habitantes
26 - 35 24492

FUENTE: www.inec.gov.ec CD #5: condiciones de vida de los ecuatorianos

e Sico grafico.
Divide a los compradores en diferentes grupos con base en las
caracteristicas de su clase social, estilo de vida y personalidad.

POBLACION DE MUJERES POBRES DE LA CIUDAD
DE CUENCA DE 26 — 35 ANOS

Habitantes
2137

FUENTE: www.inec.gov.ec CD #5: condiciones de vida de los ecuatorianos

MERCADO OBJETIVO

Total Poblacién de mujeres de 26-35 afios Cuenca — mujeres Pobres
24492 - 2137 = 22355 = 100%
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2.1.4. SEGMENTACION DEL MERCADO META

Caracteristicas Demograficas

Nivel de Ingresos $ 400 - 600

Rango de Edad 26 —35  afios (mujeres)
Nivel Socio-Econdmico Medio, medio alto

Sexo Femenino

Nivel de Instruccién Universidad

Ocupacion Estudiantes

Profesion No interesa

Tamarnio de la familia 5 — 6 personas promedio.

Caracteristicas Psicografica

Estilos de Vida Mujeres dindmicas, joviales
preocupadas por su aspecto
personal y emocional.

Motivos de Compra Al ser mujeres  jovenes,
dindmicas les gusta ir de
compras no solo por
impulso o por placer, sino
también para obsequiar un
detalle en un dia especial,
adornar una mesa para una
cena intima o también de

grupo.
Usos del Producto El producto es utilizado para

decorar la casa, u oficina,
también para relajar.

Conocimiento del Producto Las mujeres de hoy saben el
beneficio de la aroma
terapia a través de las velas,
y estan a la vanguardia de
los estilos de decoracion.

Posicion del Usuario

La ciudad de Cuenca en la zona urbana tiene 254756 habitantes, de los cuales el
segmento de mercado al que estaria dirigido el producto asciende a 128652 habitantes
del género femenino, con un ingreso promedio que esta entre $ 400 — 600, ubicandose
en un nivel socioeconémico medio, medio alto, las cuales tienen suficientes ingresos
para adquirir el producto.
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Caracteristicas Geograéficas

Pais: Ecuador

Provincia: Azuay

Ciudad: Cuenca Capital de la Provincia del Azuay

Superficie del Area Urbana: 6771 hectareas.

Numero de habitantes: 417632.

Clima: Cuenca goza de un clima privilegiado por ubicarse dentro de un extenso valle en
medio de la columna andina con una temperatura variable entre 7 a 15 °C en invierno y
12 a 25 °C en verano pudiendo decir que goza de un clima primaveral todo el afio y es
ideal para la siembra de flores y orquideas que se exportan fuera del pais.

El sector Urbano esta formado por las parroquias de: Bellavista, Cafiaribamba, EI Batan,

El Sagrario, EI Vecino, Gil Ramirez Déavalos, Hermano Miguel, Huayna Cépac,
Machangara, Monay, San Blas, San Sebastian, Sucre, Totoracocha, Yanuncay.

2.1.5. ELABORACION DEL CUESTIONARIO

Para la investigacion de mercados necesitamos una herramienta Util que es la
elaboracion del cuestionario que esta constituido por una serie de preguntas escritas,
predefinidas, secuenciadas y de eleccion multiple especifica. Todo cuestionario debe
expresar el motivo de su preparacién, procurando que las preguntas sean claras y
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concisas, con un orden l6gico, redaccion comprensible y facilidad de respuesta,
evitando recargarlo con demasiadas preguntas.

(ANEXO A)).

e Preguntas abiertas.-Es una pregunta de respuesta libre que permite al
encuestado contestar segun su propio criterio.

e Preguntas de eleccion maultiple.- El encuestado va seleccionando sus
respuestas en una serie de alternativas y ve cual es la mejor para él.

2.1.6. DETERMINACION DE LA EXTENSION DE LA INVESTIGACION

Basandonos en el mercado objetivo que constituye toda la poblacion de las
mujeres comprendidas entre 26 y 35 afios del sector urbano de la ciudad de
Cuenca, el nimero de mujeres gue van a ser encuestadas dentro de la ciudad
se establecerd a través de la aplicacion de métodos de muestreo, para el
estudio de mercado, nos servirA no solo para poder proyectar nuestra
demanda, si no para poder tener una nocioén clara y poder fijar los precios.

2.1.6.1. MUESTRA

Muestreo poblacional.- En base a los datos obtenidos en el Censo del 2001
la ciudad de Cuenca, cuenta con una poblacion estimada de 22355 mujeres
comprendidas entre los 26 y 35 afios de edad con una poblacion media de
93.93 que se obtiene en la presente investigacion, se obtiene dividiendo la
poblacion estimada para el nimero de mujeres que estarian dispuestas a
adquirir nuestro producto. (ANEXO B:).

22355 + 238
Poblacion Media = 93.93

CRECIMIENTO DE LA POBLACION FEMENINA EN LA ZONA URBANA DE
CUENCA

Con el numero de mujeres de 26 a 35 afios que viven en la zona urbana, que
tienen un nivel de ingresos medio, medio alto y la tasa de crecimiento
poblacional conocidos ya, procederemos a aplicar entonces la formula
correspondiente al ajuste de tasa de crecimiento anual, que es:

Numero de mujeres (zona urbana) = N(1 + i)"

Donde:

N= poblacién base

1= ndmero constante

i= tasa de crecimiento del 1,87%

n= # de periodos a estimar 4; (2010-2013)
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Aplicando la formula, obtenemos el nimero de mujeres comprendidas entre 26
y 35 afios que habitan en el sector urbano de Cuenca con la respectiva tasa de
crecimiento del 1,87%, dependiendo del periodo, asi tendremos:

Afio 1: 22355* (1+0.0187) = 22773
Afio 2: 22355* (1+0.0187)*= 23199
Afio 3: 22355* (1+0.0187)°= 23633
Afio 4: 22355* (1+0.0187)"*= 24075.
2.1.7. RECOPILACION DE LA INFORMACION

Para recopilar informacién recurrimos a entrevistas, encuestas personales
dirigidas a las mujeres entre 26 — 35 afios de edad, que habitan en el sector
urbano de Cuenca, ya que la muestra es de 238 mujeres encuestadas tomadas
como muestra de un universo de 128652 mujeres del sector urbano de la
ciudad de Cuenca.

2.1.8. ORDENAMIENTO, TABULACION, SISTEMATIZACION, E
INTERPRETACION DE LA INFORMACION.

Luego de haber hecho las encuestas, se necesita hacer un analisis de datos
realizando la tabulacion y validamos si es que las respuestas tienen sentido a
las encuestas y esto lo haremos en forma grupal para conocer la cantidad de
personas que estan de acuerdo con la apertura de una microempresa que
oferte velas aromaticas y decorativas.

2.1.9. ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS.

Los resultados obtenidos de las encuestas seran interpretados al final de la
investigacion de mercado, es decir, todas las preguntas seran analizadas y
evaluadas al final del estudio, ya que con los resultados obtenidos podremos
dar una opinion totalitaria de la conveniencia o no de implantar este negocio.

2.1.10. INVESTIGACION DE MERCADO

1. ¢Le gustaria que hubiese un almacén de velas arométicas vy
decorativas en el sector?
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TABLA #1
Variable Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa Relativa
(%)
Sl 184 0,77 77%
NO 54 0,23 23%
TOTAL 238 1,00 100
CUADRO #1
200 -
150 -
100 -
M frecuencia
50 - . absoluta
O T 1

S

Fuente: encuestas

NO

Elaborado por: las autoras

2. ¢Estaria dispuesto a comprar en nuestro almacén?

TABLA#2
Frecuencia |Frecuencia |Frecuencia
Variable |absoluta relativa relativa (%)
Sl 180 0,76 76
NO 58 0,24 24
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO # 2
200 -
150 -
100 -
frecuencia
50 - absoluta
O 1 1
Sl NO

Fuente: encuestas

Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
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3. Siopto por las velas decorativas. ¢De qué clase prefiere?

TABLA#3
Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Variable Absoluta Relativa Relativa (%)
Aromaticas 129 0,54 54%
De noche 41 0,17 17%
De candelabro 36 0,15 15%
Flotantes 20 0,09 9%
Con formas 12 0,05 5%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO # 3
140
120
100
80
2 |
SR A A o o
. ; : . ; Frecuencia
> & O & P absoluta
é’s&l (\o&o 6530‘ ‘@é’ s\oﬁé\
o)
VSO QQ/ (:bo <<\ (JOQ
QQ/
Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras
4. ¢Qué formato de velas prefiere?
TABLA#4
Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Variable Absoluta Relativa Relativa (%)
Cilindricas 103 0,43 43%
Cubicas 56 0,24 24%
Gel pequeia 31 0,13 13%
Gel grande 48 0,2 20%
Otras 0 0 0%
TOTAL 238 1 100%
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CUADRO #4
120
100
80
2 i,l BsB
28 1 T T -. 1 m frecuencia
absoluta
(\&‘7 “)\&9 o"i& z“&
~ e S
2 & &

Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras

5. ¢Qué tipo de velas prefiere?

TABLA#5

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Variable Absoluta Relativa Relativa (%)
Rustica 114 0,48 48%
Clasica 124 0,52 52%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO #5

Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras

Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
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6. ¢En ddnde Ud. compra velas?

TABLA#6
Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Variable Absoluta Relativa Relativa (%)
Supermercados 109 0,46 46%
Almacenes 62 0,26 26%
Ferias Artesanales 41 0,17 17%
Casas de Decoracién 26 0,11 11%
Conocido Fabricante 0 0 0%
Otro Lugar ¢cudl? 0 0 0%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO #6
120 |
100

80 ,

3 \4\4

20 \—/\7

0 - G ! d frecuencia
& & & be"' absoluta
B S S eenl
& L Y
CA S
S &
<<?J

Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras

7. ¢Qué aspectos considera Ud. al momento de comprar una vela?

TABLA#7
Frecuencia |Frecuencia Frecuencia
Variable Absoluta Relativa Relativa (%)
Precio 35 0,15 15%
Calidad 124 0,52 52%
Estética 79 0,33 33%
Otros ¢Cuales? 0 0 0%
TOTAL 238 1,00 100%
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140 ~
120 A
100 -
80 -
60 -
40 -
20 -

Frecuencia
absoluta

Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras

8. Si contesto que considera la CALIDAD ¢Que le indica a usted que la vela es de
buena o mala calidad?
» Por el disefio y materiales.
» Por su durabilidad y resistencia
9. Cuando Ud. compra velas. {Qué cantidad compra?

TABLA#9
Variable Frecuencia |Frecuencia Frecuencia
unidades Absoluta Relativa Relativa (%)
163 177 0,74 74%
Entre3y6 47 0,2 20%
Entre6y 12 14 0,06 6%
Otras 0 0 0%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO #9
200 -
150 -
100 -
50 - M Frecuencia
l Absoluta
0 = T T - T 1
163 Entre2y Entre6y Otras
6 12
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Frecuencia: encuestas
Elaborado por: las autoras

10. ¢Con que frecuencia compra Ud. velas?

TABLA#10
Frecuencia |Frecuencia |Frecuencia
Variable Absoluta Relativa Relativa (%)
1 vez por semana 155 0,65 65%
Cada 15 dias 53 0,22 22%
1 vez por mes 25 0,11 11%
Otra ¢Cual? 5 0,02 2%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO #10
200
150
100
50 ‘ Frecuencia
0 4 . : ‘. "V|7 Absoluta
P T R
(,e,@’b %& Qo"& '9}
> >
ef\,QOK & & &
o

Fuente: encuestas

Elaborado por: las autoras

11. ¢ Qué formato considera adecuado para este producto?

TABLA#11
Frecuencia |Frecuencia |Frecuencia

Variable Absoluta Relativa Relativa (%)
Individual 136 0,57 57%
Paquete de 2 u. 63 0,26 26%
Paquete de 6 u. 16 0,07 7%
Paquete + de 6 u. 23 0,1 10%
TOTAL 238 1,00 100%

Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
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160
140
120
100
80
60
40
20

Frecuencia
Absoluta

Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras

12. ¢ Tiene en cuenta el envoltorio de las velas?
TABLA # 12
Frecuencia |Frecuencia | Frecuencia

Variable |Absoluta Relativa Relativa (%)
Sl 114 0,48 48%
NO 124 0,52 52%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO # 12

125 -

120 -

115 -

Frecuencia
110 - absoluta
105 T T T ./
Mensual Anual

Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras
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13. ¢Con que finalidad compra?
TABLA #13
Frecuencia |Frecuencia |Frecuencia
Variable Absoluta Relativa Relativa (%)
Para regalar 26 0,11 11%
Para decorar su casa 149 0,63 63%
Para uso utilitario 63 0,26 26%
Otras ¢Cudles? 0 0 0%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO #13
150 -
100
50 A
M Frecuencia
= Absoluta
0
Para Para Parauso Otras
regalar decorar utilitario ¢ Cuales?
Su Casa

Fuente: encuestas

Elaborado por: las autoras

14. Indique el nivel mensual de ingresos en su familia.

TABLA#14
Frecuencia |Frecuencia Frecuencia

Variable Ingresos | Absoluta Relativa Relativa (%)
Menos de 200 5 0,02 2%
$201 a 300 47 0,2 20%
$301 a 400 53 0,22 22%
$401 a 500 61 0,26 26%
$501 a 600 41 0,17 17%
$601 a 700 5 0,02 2%
$701 a 800 17 0,07 7%
$801 o mas 9 0,04 4%
TOTAL 238 1,00 100%

Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
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CUADRO # 14

Frecuencia
absoluta
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Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras

15. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por una unidad de producto?

TABLA # 15
Frecuencia | Frecuencia Frecuencia
Variable Absoluta |Relativa Relativa (%)
$2,50 48 0,20 20%
S 3,50 78 0,33 33%
$ 4,50 98 0,41 41%
$ 6,50 14 0,06 6%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO # 15
100 +
80 - {
60 - Frecuencia
Absoluta
40 -
20 A .
O T ] 1 1
$2,50 S$3,50 $4,50 $6,50

Fuente: encuestas
Elaborado por: las autoras
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¢ Pregunta Clasificatoria. Grupo de edad a la que pertenece

TABLA #16
Variable ANOS |Frecuencia | Frecuencia Frecuencia
Absoluta | Relativa Relativa (%)
15-25 66 0,28 28%
26 - 35 94 0,39 39%
36 -45 41 0,17 17%
46 - 55 9 0,04 4%
56 - 65 12 0,05 5%
66 -75 16 0,07 7%
TOTAL 238 1,00 100%
CUADRO # 16
100 -
80
60 M Frecuencia
Absoluta
40 -
20 -
0 1 I 1 ‘ T ‘ 1 I o |
15-25 26-3536-45 46 -55 56 - 65 66 -75

Fuente: encuestas

Elaborado por: las autoras

2.1.11. INFORME DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

En el informe se destaca que en las preguntas 3, 4, 6, 7 y 13, se le dio la

posibilidad al encuestado de contestar por mas de una opcion.

Ahora bien, una vez realizada dicha aclaracion, se procede a sacar las

conclusiones pertinentes.

> De un total de 238 mujeres encuestadas, un 77% contestaron que Si
les gustaria que hubiese un almacén de velas aromaticas y decorativas
en el sector, por lo que deducimos que nuestro producto tendra

aceptacion en este mercado.

> El 85% de las personas, Si estarian dispuestas a comprar en nuestro
local, convirtiéndose este porcentaje en nuestro mercado potencial.

» Aproximadamente el 54% de los encuestados, dentro de las velas
decorativas, prefiere las aromaticas. Las de menor preferencia son las
velas con formas, lo que es en parte alentador, ya que en la etapa de
lanzamiento de nuestro producto, este tipo de velas encareceria

mucho los costos y la inversion inicial.

Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
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En cuanto al formato de velas preferido de la gente, se establece que
las velas cilindricas (53%) en primer lugar y de las velas cubicas (22%)
en segundo orden. Los demas formatos se ubican en un 24% por
debajo de estos dos ultimos.

En cuanto al tipo de vela la situacion es semejante, un 52% prefiere las
velas clasicas y el restante 48% se inclina por las rasticas. Este dato
es muy importante a la hora de producir, pues se contaria con la
posibilidad de hacer mas velas clasicas lo que permitiria vender mas y
obtener mayores ingresos.

La mayoria de las personas compran velas en los supermercados
(46%), se ubican muy por arriba de los demas lugares. Este dato
resulta de gran utilidad, dado que se puede fijar como meta colocar
puntos de venta en estos lugares. Es fundamental revisar el tipo de
competidores, ya que si sus productos son superiores a los nuestros,
obviamente no convendria.

Los aspectos que tienen en cuenta los encuestados en el momento de
comprar una vela son en mayor manera la calidad (52%) y la estética
(33%) y luego el precio (15%). Pero al ser porcentajes muy dispersos,
cabe destacar que al momento de efectuar la elaboracion de las velas
se debe equilibrar mejor estos tres aspectos.

El 74% de las personas compra 1 6 3 velas por vez, mientras que el
20% compra entre 2 y 6 velas. En cuanto a la frecuencia de compra, el
65% compra una vez por semana, mientras que el 22% compra cada
15 dias.

Mas del 57% de la gente considera que el formato de venta mas
adecuado es el individual, y en lo relativo al envoltorio mas de la mitad
de las personas encuestadas consideran que no es de gran
importancia.

El 63% de los encuestados compra velas para decorar su casa,
mientras que el 26% compra para uso utilitario y el 11% sobrante para
regalar.

Interpretacion:

El 52%, de los encuestados nos manifestaron que a la hora de comprar toman

mucho a consideracion la calidad del producto y, un 33%

consideraba la

estética del producto, no nos olvidemos que nuestro mercado es el de las
mujeres jovenes y de clase media, media alta. También nos parecio interesante
ver que teniamos el 77% de aceptacioén en el mercado.

% ANALISIS FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Producto innovador

2. Localizacion en zona comercial
3. Personal altamente motivado
4. Calidad de proveedores

1. Falta de experiencia
2. Mala administracion
3. Pésima ubicacion

4. Clientes con alto poder de

negociacion

OPRTUNIDADES

AMENAZAS

Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
Gladys Maribel Velastegui Medina
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1. Lanzar un producto nuevo 1. Guerra de precios
2. Ciudad turistica 2. Altos impuestos al producto
3. Mudar hacia nuevos segmentos de 3. Un nuevo competidor en la
mercado zona
4. Precios competitivos 4. Competencia desleal
ANALISIS FODA CRUZADO:
F-O:
1. Liderar en diferenciacibn de productos a partir de la calidad de los
mismos.

2. Desarrollar o ampliar la publicidad en la zona para atraer mas clientes.

3. Trabajadores lideren técnicas de atencion eficiente al cliente.

4. Establecer buenas relaciones con los proveedores para tener insumos
de calidad a un menor costo y poder asi competir en precios.

F-A:
1. Ampliar la variedad de productos.
2. Desarrollar imagen de lo nacional ante el producto importado.
3. Manejar estrategias que profundicen la fidelizacion de los clientes.
D-0:
1. Ampliar el horario de atencion en dias feriados.
2. Desarrollar buenas relaciones comerciales y de seguimiento de los
clientes.
3. Implantar programas de comunicacion y expresion acorde al tipo de
cliente.
D-A:

1. Implementar liquidaciones de saldos.
2.2. ESTUDIO DE LA DEMANDA

La demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere para
la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.™

Se puede pensar en la demanda como una lista de precios y cantidades en la
mente del comprador. El objetivo fundamental del estudio de la demanda es
determinar y medir las principales fuerzas o determinantes de la misma con el
objetivo de proyectar la demanda, para ello se deben considerar los siguientes
aspectos:

B Maldonado, Arias Fernando, 2006, Formulacion y Evaluacion de Proyectos, Centro de Publicaciones
de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas de la Universidad de Cuenca, Cuenca.
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» Consumo histérico, cuando se trata de un producto existente en el
mercado, como es el caso de velas aromaticas y decorativas.

» Poblacion consumidora, que se constituye en un aspecto
fundamental para la cuantificacion de la demanda potencial, ya que va
a existir una relacion directa entre los posibles consumidores y las
cantidades a ser demandadas.

» Preferencia de los consumidores, para conocer los gustos y
preferencias de los posibles consumidores se debera analizar las
principales variables que influyen en las decisiones que toman las
mujeres comprendidas entre 26 y 35 afios de edad para adquirir el
producto a ofrecer, este es un determinante subjetivo y muchas veces
el mas importante del estudio de mercado. Los aspectos
fundamentales que influyen en la preferencia de los consumidores son
la publicidad, los niveles culturales, las costumbres, la moda y la
tendencia del ser humano de querer tener lo que tiene la poblacion de
su entorno.

» Estructura del consumo en funcion del nivel de precios, para
determinar la afectacion del precio en las cantidades demandadas, se
debe considerar que la demanda de un bien se ve afectada por el
precio del bien y el de otros bienes.

» Tasa de crecimiento de la poblacion; segun el ultimo censo realizado
por el INEC en el 2001 la tasa de crecimiento de la poblacion es del
1,87% anual esto utilizaremos como referencia para la proyeccion de la
demanda.

Para el estudio de la demanda de la microempresa de velas “Velatek” Cia.
Ltda., estara conformado por las mujeres que buscan calidad y una excelente
atencion al cliente al momento de realizar sus compras y por ello es necesario
que exista un lugar que les llene sus expectativas. En la demanda de nuestro
producto consideramos los siguientes aspectos: Este producto es consumido
principalmente por mujeres con una edad comprendida entre los 26 y 35 afios y
en todas las épocas del afio.

2.2.1 FACTORES QUE INCIDEN EN LA DEMANDA DE UN PRODUCTO

Numero de habitantes.- La poblacion de mujeres del sector urbano de la
ciudad de Cuenca es de 128652, Yy tiene un porcentaje de crecimiento del
1,87% promedio anual lo que muestra que es un mercado que crece en la
actualidad.

Competencia.- Es uno de los factores que inciden en la demanda, es decir, es
un mercado donde el juego de la competencia es libre y ve cudl es su
participacion, en el mismo. Todas las empresas cuentan con sus propias
estrategias para acaparar mas mercado.

Andlisis de los precios.- Este mercado femenino demanda productos con
calidad que justifiquen los precios ya que suele suceder que los productos que
entregan otros proveedores no justifican sus precios bajos con un producto de
mala calidad y muchas veces con poca estética.
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Nivel de ingreso.- Debido al desempleo que se da hoy en dia se observa que
la mayoria de mujeres no tienen recursos economicos suficientes para poder
darse ciertos gustos o0 deseos, ya que a pesar que existe en nuestro pais la
dolarizacion, la economia presenta hasta Diciembre de 2010 una inflacion del
3.33%, segun el Banco Central.*®

Tasa de crecimiento de la poblacion.- Segun el ultimo censo realizado por el
INEC en el 2001 la tasa de crecimiento de la poblacion es del 1,87% anual,
esto utilizaremos como referencia para la proyeccion de la demanda.

2.2.2. DEMANDA ACTUAL

La demanda actual en la comercializacion de velas aromaticas y decorativas en
la ciudad de Cuenca ha crecido significativamente, entonces habria que hacer
calculos en funcion del monto de los ingresos que tienen las mujeres al realizar
sus compras en los diferentes supermercados y almacenes de la ciudad. En
base a la investigacion de mercados lograremos determinar a nuestros posibles
demandantes y complementar con informacion secundaria obtenida a través
de la colaboracién de las encuestas realizadas anteriormente. (ANEXO C:).

CUADRO #17

Representacion grafica de la demanda actual

140000 -
120000 -
100000 -
80000 -
60000 -
40000 -
20000 -

0 =% : : .

Mensual Anual

Fuente: encuesta
Elaborado por: las autoras

Interpretacion:

De un total de 128652 mujeres del sector urbano de la ciudad de Cuenca,
tomamos la muestra de 238 de los cuales, 8568 seria la demanda mensual y
102816 la demanda anual.

2.2.3. PARTICIPACION DEL PROYECTO EN LA DEMANDA POTENCIAL

Aqui vamos a proyectar el consumo hacia el futuro de la microempresa
“Velatek”, en los proximos 4 afios. La microempresa en su lanzamiento tendré

'® http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
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gue captar el 15 % de la demanda actual y tendra un crecimiento constante del
15 % anual, hay que recalcar que la tasa de crecimiento anual de la poblacion
en la Ciudad de Cuenca es del 1,87% promedio anual, la cual fue considerada
para estimar la demanda de cada afio en el cual la microempresa “Velatek”
participard, con una proyeccion para los proximos 4 afos. (ANEXO D:).

2.3. ESTUDIO DE LA OFERTA

Oferta es la cantidad de bienes o0 servicios que los productores estan
dispuestos a poner en el mercado a un precio determinado, en el analisis de
mercado lo que concierne es saber cual es la oferta existente del bien o
servicio para ver si lo que vamos a proponer para colocar en el mercado
cumple con las caracteristicas deseadas para los clientes. Para ello es
necesario contar con la siguiente informacion:

e Produccién nacional

e Importaciones

e capacidad instalada y utilizada.

Tipo de oferta: la misma que para nuestro estudio es competitiva, es decir que
se caracteriza porque ningun productor domina el mercado por lo que la
participacion en el mismo esta determinada por la calidad, el precio y el servicio
gue ofrecen al consumidor.

2.3.1. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

2.3.1.1. COMPETENCIA

Los principales competidores para la microempresa de velas “Velatek” Cia. Ltda., son:

e Féabrica de Velas Herminio Delgado

Av. Cornelio Vintimilla 202 y Octavio Chacén, Parque Industrial
Cuenca; Teléfono: 2861358.

e Fabrica de Velas “Su Vela”

Su vels

Direccion: Mariano Bidarrue 261 y Gonzalo Zaldumbide; Celular:
084 888465
Oficina:
Julio Moreno y 6 de Diciembre, Edif. Jockey Club M1, Quito —
Ecuador

e Velas Magicas Decorativas
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Ubicacion: Quito — Pichincha; Teléfono: 022406966, Celular:
095220170

e Velas Candelita

Pagina web: http://www.velascandelita.blogspot.com;
Ubicacion: Quito — Ecuador.

La competencia de “Velatek” esta esparcida en la ciudad de Cuenca y a nivel
nacional, siendo lo positivo para este proyecto que en el sector Don Bosco
lugar en el cual se va a ubicar la microempresa, no existe ningun local de velas
aromaticas y decorativas los almacenes que ya existen no cumplen con lo
necesario como es la fusiébn de aroma terapia y decoracién en sus productos,
lo que indica que la microempresa “Velatek” debera implementar estrategias
competitivas tomandose de esa debilidad para aumentar su volumen de
produccion, algo muy importante también es la calidad y variedad que tenemos
para ofrecer a nuestros clientes, con precios asequibles y buen trato que son
las preferencias mas exigidas por los clientes.

ANALISIS COMPARATIVO

COMPETIDORES DEBLIDADES FORTALEZA
Pedidos segun requerimientos
SU VELA Produccion a baja escala | del cliente.
VELAS Productos elaborados con logos
CANDELITA Incurre en altos costos publicitarios.
VELAS H.D. Ubicacion alejada Incorporacion de tecnologia

2.3.1.2. ESTRATEGIAS PARA HACER FRENTE A LA COMPETENCIA

Para hacer frente a la competencia y de acuerdo a los resultados obtenidos en
las encuestas realizadas la microempresa se ha planteado ciertas estrategias
gue ayudarian a cubrir las exigencias de calidad, precios asequibles y buena
atencion para los clientes estos son las siguientes:

e Ofrecer precios factibles en los productos para que sean demandados por
los consumidores, con lo que se conseguira absorber a los competidores
que ofrecen los mismos productos.
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e Brindar un ambiente favorable en el local (Higiene, iluminacién y oOptima
ubicacion de productos).

e Calidad en los productos; puesto que de acuerdo al estudio realizado estas
son las cualidades exigidas por las personas al momento de realizar su
compra.

El valor de los productos que ofreceria “Velatek” Cia. Ltda. , no seria superior al
rango de precio normal de mercado, ni significativamente inferior de modo que
se enfrentaria a una guerra de precios.

2.3.1.3. IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA

En el sector Don Bosco de la parroquia Yanuncay no existe un lugar que
ofrezca un producto con caracteristicas como las que nuestra microempresa
desea ofrecer que es la fusiébn de aromas, colores, variedad para la decoracién
donde las mujeres puedan adquirir varios productos para diferentes ocasiones
y detalles en un solo lugar sin tener que movilizarse fuera de la parroquia.
Luego de implementarse la microempresa de velas arométicas y decorativas
nuestros principales competidores directos serian: los supermercados,
almacenes, centros comerciales y ferias artesanales que se encuentran en la
urbe de la Ciudad de Cuenca. Asi también existen ferias de exposicion para los
feriados que ofrecen estos productos.

La identificacion de los competidores es importante al momento de querer
iniciar un negocio o proyecto, ya que mediante un andlisis podemos saber
cudles serian nuestras fortalezas y debilidades. Para el estudio se va a tomar
como referencia los resultados obtenidos en la encuesta relacionadas a la
cantidad de dinero que los habitantes destinan para las compras semanales.
Promedio de compras semanales: $9.00

Numero de semanas al afio: 52

TABLA#18

Lugares de Aprovisionamiento y gastos en las compras

Gasto
Descripcion # Mujeres | semanal | Gasto Anual
Supermercados 142 1278 66456
Almacenes 79 711 36972
Ferias artesanales 52 468 24336
Casas de decoracion 33 297 15444

Interpretacion:

La informacion obtenida en el estudio de mercado; indica que la mayor parte de
la competencia son los Supermercados de la ciudad de Cuenca en este lugar
las mujeres consumen $66456 al afio, por la compra de velas aromaticas y
decorativas, la razon por la que la mayor parte de las mujeres prefieren
realizar sus compras en estos lugares son por costumbres y también por la
variedad de productos, seguidos de un consumo de $36972 al afio en los
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Almacenes porgue es rapido y mas comodo, y con un consumo menor anual en
las Ferias artesanales y Casas de decoracion de $24336 y $15444
respectivamente.

2.3.1.4. PARTICIPACION DE LA COMPETENCIA EN EL MERCADO
ACTUAL

CUADRO # 20

Donde hace Ud. sus compras?

M Supermercados B Almacenes

M Ferias artesanales Casas de decoracion

Fuente: encuesta
Elaborado por: las autoras

Interpretacion:

En el mercado actual el mayor competidor para la microempresa “Velatek” son
los Supermercados de la ciudad de Cuenca con una aceptacion de la demanda
actual del 46%, seguidos por los Almacenes con una participacion del 26% vy el
resto de los competidores tiene una participacion en el mercado menor al 20%
respectivamente.

2.4. ESTUDIO DE LOS PRECIOS

“Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o servicio.
Conceptualmente, se define como la expresion del valor que se le asigna a un
producto o servicio en términos monetarios y de otros pardmetros como
esfuerzo, atencién o tiempo, etc.*’

En una economia de mercado el precio se constituye en la categoria
fundamental y universal de esa realidad, los precios de los productos que
comercializara la microempresa de velas arométicas y decorativas “Velatek” ya
estan fijados por el mercado, dichos precios estan dados por la competencia.
La fijacion de precios es la parte mas dificil porque siempre hay que estar
acorde con los precios de la competencia.

7 http://es.wikipedia.org/wiki/Precio
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2.4.1. METODOLOGIA DE FIJACION DE PRECIOS

OBJETIVOS:

++ Establecer un precio de penetracion de $ 2,13 al producto de mayor
demanda a fin de captar mayor cantidad de clientes.

% Implantar una rentabilidad del 20% sobre el costo de produccién de una
unidad de producto.

ESTRATEGIAS:

X/
°e

Captar clientes de la competencia.

» Ampliar la demanda actual de los clientes.

Poner promociones atractivas con precios atractivos.

» Realizar combos con precios llamativos para la clientela.

DS

X/
L X4

0

A continuacion se expone un cuadro donde constan los precios para los cuatro
tipos de velas a ofertar, con un margen de rentabilidad del 20%.
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COSTO  DE|PRECIO
DETALLE PRODUCCION | FINAL
VELAS FORMA
CILINDRICA (3X8cm)
_

$1,33 $2,13
VELAS FORMA CUBICA
(3X6cm)

$1,13 $1,81
VELAS DE GEL
PEQ.UENO $3,18 $5,10
VELAS DE GEL
GRANDE

$5,76 $9,22
El precio final del producto se obtiene al agregar al
costo de produccion un 20% de margen de rentabilidad

% ANALISIS

Para establecer el precio del producto que se ofrecerd al mercado se ha
considerado aspectos como:
e El precio promedio de venta de los productos de la competencia, y
e La influencia de estos precios en la decision de compra de los
potenciales clientes.
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De manera que luego de haber evaluado el rango de precios de los principales
competidores, se establece un “promedio de precio competencia” sobre el cual
se basa nuestra politica de precios. Por tanto, se decidié adoptar el precio de
mercado porque si el precio del producto es demasiado bajo puede influir
negativamente en la credibilidad del producto; por otro lado, al comenzar un

emprendimiento no se cuenta con preparacion suficiente para afrontar
una guerra de precios con la competencia y los costos aun son elevados
para cobrar un precio alto.

2.4.2. PRECIOS DE LOS COMPETIDORES

El precio en relacién a la competencia puede ser mas alto o mas bajo aun
cuando se venda el mismo producto debido a una serie de factores. Puede ser
que los costos sean mayores 0 menores que la competencia, porque los
beneficios que se ofrecen al cliente (atencion personalizada, garantia, etc.) son
distintos; los clientes pueden ser diferentes y estar dispuestos a pagar un
mayor 0 menor precio segun su poder adquisitivo.

TABLA#17
FORMATO VELAS PRECIO PROPIO DE | RANGO DE PRECIOS
VENTA COMPETENCIA
Velas forma cilindricas | $ 2,13 $2,91-%$4,50
(8cm)
Velas forma clbicas (6cm) | $1,81 $130-%$250
Velas gel pequena $5,10 $2,00-$5,00
Velas gel grande $9,22 $7,00-%$12,00

2.4.3. PERCEPCION DE LOS CLIENTES

Existen productos que a mayor precio generan mayores ventas, puesto que los
clientes piensan que la calidad y los precios van de la mano, muchas veces
ocurre que para algunos productos el precio alto esta asociado con la calidad y
se pueden aumentar los precios, mejorando la rentabilidad del negocio, pero
sin defraudar al cliente.

2.5. ESTUDIO DE LOS PROVEEDORES

Debemos seleccionar el canal de distribucion mas adecuado para nuestro
producto, ya que es una de las decisiones mas importantes dentro del
marketing, el canal elegido condiciona toda la politica, precio, publicidad,
promociones, etc., esto hard que se cumpla con el objetivo de ser lideres en
precios en el mercado objetivo en el cual nos estamos enfocando. Se empleara
un canal de distribucion corto, adquiriendo los productos directamente desde
los grandes distribuidores.

Luego de haber analizado a varios proveedores, consideramos a los mejores
para nuestra empresay son:
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-Bell pi, Av. Reyes Catdlicos

Telf. 2211510
-Vela Disefio, Calle Albacete
Telf. 2313288

2.6. COMERCIALIZACION

Por comercializacion se refiere al conjunto de actividades desarrolladas con el
objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia, producto o servicio,
es decir, la comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean.

Es una parte muy importante para el cumplimiento de los supuestos en la
evaluacion de proyectos y constituye el eje del éxito en muchos negocios ya
que si no se utilizan los medios adecuados para que el producto llegue en buen
estado y en un tiempo 6ptimo al cliente no se tendran los beneficios esperados.
La forma a través de la cual el producto llegue al consumidor puede ser directa
0 a través de intermediarios. Dentro de los intermediarios tenemos a:

e Los Distribuidores (1 solo producto)
e Mayoristas (varios productos)
e Minoristas y detallistas (consumidor final).

2.7. PUBLICIDAD Y PROMOCION

El consumidor a través de la publicidad puede conocer cualidades distintivas de
los productos, con el ahorro de tiempo que significa haber evitado la
exploracién en cada punto de venta.

El éxito de toda empresa depende en gran parte de esta herramienta del
marketing, a través de ella dar a conocer al publico los servicios que se esta
ofreciendo, con esto, no solo se lograra persuadir a los verdaderos interesados
en consumir el bien sino que se puede inducir la necesidad, el deseo en las
personas no demandantes y con ello llevar al crecimiento de la microempresa.
Hay una enorme variedad de técnicas publicitarias desde un simple anuncio en
una pared, revistas, folletos, etc. Para nuestro proyecto se utilizara los varios
recursos publicitarios.

2.7.1. CANALES DE COMUNICACION

Los canales de comunicacion que se emplearan para difundir el producto a
corto y largo plazo seran:

% MEDIOS MASIVOS: Se hara uso de anuncios publicitarios en
radios de la zona.

%+ PUBLICITY ON PURCHASE POP: Reparticion de hojas volantes
y catalogo de las velas en venta, con el fin de que ofrezcan
pedidos de compra.

s PUNTO DE VENTA: Se hard un revestimiento del puesto de
venta con carteles y afiches, exhibidores, folletos, etc.
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< RELACIONES PUBLICAS: Se transmitird boca a boca el
mensaje empezando por conocidos y familiares.

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES DE LA MICROEMPRESA “VELATEK”:

e Ofertas de productos en fechas festivas. Entre las mas importantes
tenemos:

+ Dia del amor y la amistad: Ofreceremos muestras gratis de esencias
aromaticas, sorteos de una cena para dos con una mesa decorada con
nuestros productos.

+ Dia internacional de la Mujer: se ofrecera regalos en general.

£ En semana santa, promociones por los actos religiosos ya que esta
ciudad se caracteriza por ser una ciudad eminentemente religiosa.

+ De igual manera para las fiestas de la ciudad de Cuenca, pues en estas
fechas se celebra también el dia de los difuntos.

+ En fechas navidefas de igual manera realizar promociones y sorteos por
ser una fecha tan especial y de gran aceptacion en el mercado.

+ Dia de la Madre: Por ser una fecha tan importante en nuestro medio se
ofrecer&: flores naturales, velas, regalos, tortas para mama en el gran
sorteo del aniversario de la microempresa, etc.

2.8. PRODUCTO ,
2.8.1. LINEA DE PRODUCTOS QUE OFRECERA LA MICROEMPRESA
“VELATEK”

Un producto es todo aquello que puede ofrecerse a un mercado para su uso o
consumo, es un conjunto de atributos que el cliente considera que tiene un
determinado bien, para satisfacer sus necesidades o deseos.

Basandonos en marketing le agregamos una segunda definicion al producto;
que el producto se basa en criterios subjetivos, tales como imagenes, ideas,
hébitos y juicios de valor que el consumidor emite sobre los productos, ya que
el consumidor identifica los productos por su marca, en este proceso de
diferenciacion, el consumidor reconoce las marcas, a las que le asigna una
imagen determinada.

Se debe considerar que el producto llegue en el lugar adecuado y en el
momento oportuno al menor costo posible, dentro del nivel programado de
servicio al consumidor.
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2.8.1.1. DISENO BASICO DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE
“VELATEK”

CONICAS 3*6 CM

VELAS DE GEL GRANDE VELAS DE GEL PEQUENA

Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
Gladys Maribel Velastegui Medina
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2.8.1.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

MENSAJE:

Durabilidad

Calidad

Originalidad y buen gusto

Aroma agradable y similar a las fragancias reales
Libre de carbonos indeseados

Variedad de productos

Precios médicos competentes en el mercado

CODIFICACION:

> VISUAL:
Colores:
Verde
Celeste
Plateado
Dorado
Negro
Rojo

Imagenes:

Textura:

e Dura

> AUDITIVO:
Melodias

e Mausica clasica

e Musica ambiental

» TACTIL
Textura:

e Dura

» OLFATIVO
Aroma:

e Agradable
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< CARACTERISTICAS:

AROMAS Y COLORES
WS covores
Vainilla Amarillo
pastel
Frutilla Rojo
Jazmin Celeste
Durazno Anaranjado
Limon Verde
Canela Café
Rosas Rosado
Coco Blanco
Almendras Verde oliva
Melén Anaranjado
claro
Menta Verde claro

ACABADOS: Terminado ruastico, opcional aplicaciéon de un acetato con
logotipo, para ser utilizado como articulo promocional.

La prolongada duracion esta garantizada por el empleo de materiales y
aditivos de calidad.

% MARCA

« ENVASADO Y ETIQUETADO
La mayoria de los productos fisicos se envasan y se etiquetan.

ENVASADO
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Son todas las actividades de disefio y fabricacion del contenedor de un
producto.
DISENO DEL ENVASE

El envase del producto esta compuesto de:

e Flores decorativas aplicadas sobre los laterales de la vela, a pedido
especial.

e Inscripciones de frases o palabras a pedido especial.

e Diseflo de etiquetas sujetas en los alrededores de cada vela. Las
mismas llevaran inscritas: nombre de la microempresa, logotipo de la
microempresa, numero de serie, lo cual permite distinguir y personificar
al producto.

e Envoltura: El producto seréa acoplado en bolsas de polietileno de 15 x 20
cm., en las que introducimos las velas con etiqueta, cerrando el paquete
con cinta de cabuya. No se utilizara materiales costosos, por ser el inicio
del emprendimiento. Con el aumento de los ingresos por ventas se ira
mejorando paulatinamente la presentacion del producto.

% ETIQUETADO

Los vendedores deben etiquetar los productos. La etiqueta puede ser
una simple pegatina que se adhiere al producto o un gréfico de disefio
muy elaborado que forme parte del envase.

29. ESTRUCTURA  ORGANIZACIONAL Y LEGAL PARA LA
MICROEMPRESA DE VELAS AROMATICAS Y DECORATIVAS “VELATEK”

2.9.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Mintzberg: (1984) es el conjunto de todas las formas en que se divide el
trabajo en tareas distintas y la posterior coordinacién de las mismas.*®

La estructura organizacional es una estructura intencional de roles, donde
cada persona asume un papel que se espera que cumpla con el mayor
rendimiento posible.

Explicaremos como estd organizada la microempresa, en funcién de las
diferentes areas de trabajo; a continuacion presentaremos el organigrama de la
microempresa.

'8 http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/laestructorguch.htm
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ORGANIGRAMA DE LA MICROEMPRESA “VELATEK”
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2.9.2. ANALISIS DE LOS DIFERENTES DEPARTAMENTOS

Desde el punto de vista del Organigrama de la microempresa “VELATEK”
tenemos los siguientes departamentos:

DIRECTOR GENERAL

Se encarga del correcto funcionamiento de la empresa a través de la
delegaciéon de autoridad (funciones). La microempresa “Velatek” una
evaluacion informal a través de un control diario mediante la observacion
realizada por el gerente general a todas las tareas que son realizadas por cada
uno de las personas que laboran en la microempresa.

La microempresa “Velatek” en sus inicios contara con poquisimo personal por
lo que el Gerente General realizard varias funciones y una de ellas es
encargarse del reclutamiento y mantenimiento de personal, al ser gerente sera
la persona que indigue cual es el personal mas apto para la pequefia empresa.

Reclutamiento y Mantenimiento de Personal
Se encarga del:
Reclutamiento, Seleccién e Integracién del personal.

Reclutamiento
Es un conjunto de técnicas y procedimientos orientados a atraer candidatos
calificados para ocupar cargos dentro de la empresa.

Seleccion

Es escoger entre los candidatos reclutados aquellos que tengan mayores
probabilidades de adaptarse al cargo ofrecido y desempefiarlo bien, se debe
mirar como un proceso real de comparacion entre; los requisitos del cargo,
exigencias que deben cumplir el candidato idéneo al cargo y el perfil de las
caracteristicas de los candidatos.

e Seleccién de aspirantes al puesto vacante.
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Andlisis de las hojas de vida.

Elegir la mejor alternativa.

Firma de un contrato de prueba.

Una vez terminado el periodo de prueba y verificada su capacidad, el
empleado firmara un contrato laboral definitivo.

Desarrollo de Personal

El Gerente de “Velatek” se encargaria de capacitar, evaluar el desempefio de
sus empleados.

Capacitacion

A los empleados se los capacitara en cada uno de sus funciones para mejorar
el rendimiento o desempeiio en su trabajo.

Tales como:

e Manejo y desenvolvimiento de los materiales y su elaboracion.

e Atencion al cliente

e Organizacion y ética en sus labores.

Por el gran interés que tenemos por la administracion del personal optamos por
el tema de evaluacién del desempefio con el fin de dar a conocer de manera
exacta como se desenvuelve el empleado en el cargo que ocupa.
ENCARGADO DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

Se encarga de proveer de recursos econdémicos para llevar a cabo el
funcionamiento normal de la microempresa.

Contabilidad
Costos.- Se encarga de establecer el costo de los productos vendidos.
General.- Elaboracion y andlisis de los estados financieros.

Presupuesto

Se encarga de proyectar el juego completo de Estados Financieros, en base a
datos estadisticos y los estudios de mercado, y determinar la conveniencia de
inversiones a largo plazo.

Pago de obligaciones

e Los pagos se realizarian cada quincena y fin de mes.

e Para el pago los proveedores deberan entregar las retenciones, notas de
crédito, etc.

e Los cheques deben ser firmados por la Gerencia.

Investigacion de Mercado
Se encarga del estudio de la demanda del producto, al tiempo que determina la
calidad y las necesidades de los productores para innovar nuestro producto.

Publicidad
Se encarga de dar a conocer el producto en el mercado.

Ventas
Se encarga de encontrar los canales de distribucion mas adecuados para que
los productos lleguen a los consumidores.
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El proceso de ventas consiste en:

Trasladar los productos al almacén para su venta.
Etiquetar los productos con los respectivos precios.
Realizar el comprobante de venta.

Recibir el dinero proveniente de la venta.

Servicio al Cliente
Se encarga del asesoramiento sobre los productos que ofrece la
microempresa, el tiempo que recibe quejas y sugerencias.

ENCARGADO DE PRODUCCION

Se encarga de controlar la mercaderia (materia prima) de manera eficiente.
Compras: Se encarga de especificar las caracteristicas de la mercaderia,
contactar a los proveedores buscando las condiciones mas favorables para la
pequefia empresa.

Compras de inventario y traslado

Este proceso consiste en:

e Hacer un listado de los productos que se requieren.

e Realizar los pedidos a los agentes vendedores o por via telefonica.

e En caso, de productos o proveedores nuevos solicitar proformas.

e Analizar los precios y elegir la mejor alternativa.

e Comparar las mercaderias recibidas con lo que consta en la Factura del
proveedor.

e Almacenar las mercaderias teniendo en cuenta la caducidad de los
productos.

e Trasladar los productos al almacén de acuerdo a lo que consta en la orden
de transferencia realizada por el jefe de almacén.

Control de Inventarios
Determinar los niveles de existencias necesarios para llevar a cabo el proceso
productivo.

Adquisicién de inventarios
a. Solicitar proformas en el caso de nuevos proveedores y productos.
b. Comprar a los distribuidores o productores.

Control de Calidad

Se encarga de asegurar que el producto cumpla con las especificaciones
técnicas, sanitarias y ambientales, etc. requeridas por los organismos
competentes.

2.9.3. REQUISITOS LEGALES PARA LA MICROEMPRESA “VELATEK”
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2.9.3.1. ORGANIZACION JURIDICA

“Participacion Accionaria: La microempresa “VELATEK”, es una pequefia
empresa que desde el punto de vista legal se hara bajo la razén social de una
“Compariia de Responsabilidad Limitada”, cuya estructura se encuentra dentro
del Art. 92 de la Ley de Compafias que indica que la Compafia de
Responsabilidad Limitada es la que se contrae entre dos 0 mas personas, que
solamente responden por las obligaciones sociales hasta el momento de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o
denominacion objetiva a la que afadira en todo caso las palabras “Compafia
Limitada”, o su correspondiente abreviatura.”

Escogimos la “Compafia de Responsabilidad Limitada”, por la razén principal
de que al momento de aportar cada socio solo se responsabiliza por el monto
de sus aportaciones. (ANEXO E:).

Adicionalmente es necesario cumplir con los siguientes requisitos formales:

e Permiso de funcionamiento otorgado por el Benemérito Cuerpo de
Bomberos de la localidad. (ANEXO F:).

e Obtencion de la Patente Municipal. (ANEXO G:).

e Inscripcién de la microempresa en la Superintendencia de Compafias, para
lo cual se debe realizar el siguiente procedimiento. (ANEXO H:).

e Solicitar El Registro Unico de contribuyente otorgado por el servicio de
Rentas Internas -SRI — (ANEXO ).

e Requisito para obtener el Permiso de Sanidad. (ANEXO J:).

e Requisitos para la afiliacion en la Cadmara de Turismo (ANEXO K:).

e Requisitos para obtener el Permiso de Funcionamiento de Locales
Comerciales (ANEXO L).
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CAPITULO 1l

ESTUDIO TECNICO

3.1. LOCALIZACION

La microempresa “Velatek”, estara ubicada en la Parroquia “Yanuncay”, ya que
es una zona con gran afluencia de gente, puesto que se encuentra en la parte
urbana de la ciudad de Cuenca y esto nos facilitara la adquisicion de las
materias primas, el contacto con nuestros proveedores y por supuesto la
captacion mas rapida de mercado.

Localizacion Optima.- En cuanto a la localizacion tiene que ver con la forma
de alcanzar y cubrir la demanda ya que la parroquia Don Bosco cuenta con
20000 habitantes '°, con una tasa de crecimiento poblacional del 1,87% de
acuerdo al ultimo censo de poblacion y vivienda 2001.
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3.1.1. FACTORES QUE INCIDEN EN LA LOCALIZACION

e Mercado: La parte urbana de la ciudad de Cuenca es la que concentra la
mayor cantidad de personas, permitiendo a “Velatek” satisfacer sus
necesidades en lo que se refiere a decoracion y aroma terapia.

Mediante un recorrido por la zona de la parroquia Yanuncay,
especificamente en el sector Don Bosco, sector donde se ubicara la
pequefia empresa, se pudo constatar que no existe ni un solo local o

19 http://www.salesianos.org.ec/Casas/yanuncay.html
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almacén que se dedique a la fabricacibn y comercializaciéon de velas
aromaticas y decorativas, por lo que esta pequefia empresa resultaria
atractiva al mercado.

e Transporte: El sector Don Bosco de la parroquia Yanuncay donde se
ubicara la microempresa, cuenta con vias de acceso en buen estado, por lo
que el transporte publico y privado podria llegar sin problemas a nuestro
local.

e Talento o Capital Humano: Hoy en dia se reconoce al conocimiento como
talento o capital humano y esto es tan asi que algunas empresas a nivel
mundial estan incluyendo dentro de sus estados financieros su capital
intelectual. A pesar de que el factor monetario es vital y pareciera el méas
importante, no es sino a través de la gente que se toman las decisiones
sobre los recursos financieros y materiales de una empresa. Es el capital
humano quien puede multiplicar el recurso financiero a través de sus
decisiones. Para competir dentro de un entorno globalizado, altamente
competitivo, de transformaciones profundas, aceleradas y dindmicas se
exige un cambio radical en las creencias, costumbres y valores de la
empresa, donde las personas deben asumir roles diferentes y adoptar una
visién de mayor apertura y flexibilidad ante el cambio. Para lograr esto se
debe luchar por obtener el compromiso del talento humano el cual solo se
alcanzara si existe equilibrio y justicia empresarial. El verdadero tesoro que
puede generar sostenibilidad y ventaja competitiva a la empresa es el
talento humano. %

En la ciudad de Cuenca no existen las suficientes plazas de trabajo para
cubrir en su totalidad la demanda laboral, por lo que esto resultara favorable
para el reclutamiento del personal necesario en nuestra pequefia empresa.

e Recursos Materiales: En la ciudad de Cuenca existen los recursos
materiales necesarios para el funcionamiento de nuestro negocio, estos
recursos serian equipos y muebles de oficina, puesto que el producto es de
fabricacion casi artesanal y no se requiere de ninguna maquinaria de tipo
industrial; con tan solo una cocina, moldes y demas implementos menores
podriamos elaborar el producto.

e Regulaciones Legales: La microempresa “Velatek” tendra que contar con
todos los permisos necesarios otorgados por las autoridades para su
funcionamiento, ya que no existe ningun tipo de impedimento legal para
instalar esta clase de negocio.

e Regulaciones Ambientales: La Constitucion Ecuatoriana de 1978, la
Constitucion Peruana de 1979 y la Constitucion Chilena de 1980
establecieron como objetivo central de la politica de desarrollo el crear una
economia capaz de competir efectivamente en el mercado mundial. Entre la
larga lista de derechos humanos incorporados estas constituciones
incluyeron provisiones sobre el derecho a un ambiente saludable. Estas
normas dieron al ambiente el status de un derecho humano constitucional y
establecieron la responsabilidad estatal de cuidar de éste. Por primera vez

2 http://www.ilo.org/public/spanish/region/ampro/cinterfor/ifp/ina/ina5.htm
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en estos paises se establecieron politicas de alto nivel de defensa del
ambiente y se requeria su implementacion a través de accion legislativa y
politica.

La conciliacion de ambos conceptos ha sido Illamada desarrollo
sostenible. La primera es una propuesta explicada en Nuestro Futuro
Comun, como el desarrollo que cubre las necesidades del presente sin
comprometer aquellas de las futuras generaciones.

El andlisis mantiene que para obtener el desarrollo sostenible, el mundo
debe lograr crecer econdmicamente entre 5 a 10 veces la produccién actual
y promover el crecimiento en el Norte para estimular la demanda de los
productos del Sur. Esta aproximacion favorable al mercado sugiere ir
manejando progresivamente los impactos en el ambiente mientras se
continta creciendo. Una segunda propuesta es la eficiencia del mercado
para responder a los problemas ambientales. El crecimiento econémico
veloz es visto como contradictorio con la equidad social y la mejora del
ambiente, y se le acusa de ser responsable de causar la pérdida de
bosques tropicales, biodiversidad, conocimiento y derechos indigenas
(Redclift y Goodman 1991: 2). #

“Velatek”, es un proyecto con una amplia vision y responsabilidad es por
esto que la microempresa elaborara productos no contaminantes y libres de
CO0..

e Infraestructura: La clave para el éxito de toda empresa es la imagen,
servicio y equipamiento de sus instalaciones, pero no siempre se puede
acceder a todos los recursos necesarios para su implantacién pues conlleva
muchos gastos. Existe la posibilidad de recurrir a préstamos o de poseer
capital propio.

e Disponibilidad de Insumos: Los insumos que se emplearan en la
elaboracion de los productos son de facil adquisicion en el mercado, y
también contaremos con proveedores confiables, tales como:

Bell pi, Av. Reyes Catolicos Telf. 2211510
Vela Disefo, Calle Albacete Telf. 2313288

Hay que sefalar que para determinar el monto de los insumos (materia prima)
requeridos para la microempresa “Velatek”, se procedio a realizar los siguientes
calculos:

Ventas: las ventas son obtenidas de la demanda potencial realizada en el
Capitulo de Investigacion de Mercado.

Prondstico de Ventas: se considera como politica el 20% de margen de utilidad,
para obtener el mencionado prondstico.

Inventarios: se estima necesario mantener el 5% de inventario sobre el
pronéstico de ventas, razon por lo que el inventario final esta en funcion de
dicho prondstico.

El inventario final del periodo anterior inmediatamente pasa a constituirse en el
inventario inicial del actual periodo.

2! http://www.elaw.org/node/2114
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Para determinar las compras se aplica la siguiente formula:

COMPRAS = Pronostico de Ventas + Il - IF

1 362124 289699 0 14485 275214
2 737856 590285 14485 29514 575256
3 1127520 902016 29514 45100 886430
4 1531440 | 1225152 45100 61258 1208994

Disponibilidad de Tecnologia: La microempresa “Velatek” a largo plazo
debera contar con equipos de alta tecnologia, o que hoy en dia es muy facil
de conseguir en el mercado; con el uso de sofisticados aparatos se hara
mas factible el servicio e imagen de la pequefia empresa.

Condiciones SocioeconOmicas — Culturales: El cantdon Cuenca, es uno de
los 15 cantones de la Provincia del Azuay, se encuentra ubicado en la regién
Centro Sur de la Republica del Ecuador. Su capital es la Ciudad de Santa
Ana de los Rios de Cuenca, altura promedio es de 2.560 metros sobre el
nivel del mar y su poblacion es de 417.632 habitantes, de los cuales 254.756
se localizan en el rea urbana y 162.876 personas viven en el sector rural.?
El sector urbano de la ciudad de Cuenca, su mercado objetivo tiene un nivel
estable de ingresos, esto se debe en gran parte a las remesas enviadas por
los migrantes a sus familias y también por las fuentes de trabajo que hay
dentro de la ciudad, razon por la cual el lugar es 6ptimo para la implantacion
del proyecto.

22 http://www.taringa.net/posts/imagenes/2524533/Cuenca-—-Ecuador---Taringa-Turistica.html
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3.1.2. CROQUIS: PARROQUIA YANUNCAY; (AVDA. DON BOSCO):
UBICACION DE LA MICROEMPRESA DE VELAS AROMATICAS Y
DECORATIVAS “VELATEK”

"Vgla_ltekf'(_:ia. Ltda.

Avda. Don Bosco

Colegio

Técnico
Salesiano
Calle; Avda.
Fdo. Fefipe
Aragoén 1l

Mall Del Rio

Autopista; Cuenca, Azogues

ELABORADO: por las.autoras

3.2. TAMANO O CAPACIDAD DEL PROYECTO

La capacidad del proyecto “Velatek”, tendra una participacion del 15% de la
demanda actual; en su primer afio tendra un crecimiento del 15% anual.

Como ya dijimos anteriormente el lugar donde se ubicara la microempresa es
ideal pues en la actualidad esta zona “Don Bosco”, no posee ninglin negocio
de este tipo; por lo que nos seria mas factible captar todo el mercado actual del
sector, segun con la investigacion de mercado realizados en el capitulo
anterior.

El proyecto espera brindar un producto de calidad a los consumidores, pues fue
lo que pudimos constatar en la investigaciéon de mercado, que este mercado de
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clase media, media alta, prefiere la calidad a la hora de comprar este tipo de
producto.

Mediante el estudio de mercado se determinarda que la microempresa tendra
una participacion de la demanda actual medida en unidades monetarias, para
esto se calculara las compras promedio que realizan los habitantes.

3.2.1. CAPACIDAD DE PRODUCCION

CAPACIDAD = 184 mujeres que Si desean la implantacion del almacén, * 0.15
participacion demanda actual.

DDA= 28 clientes.
Entonces la empresa tendria:

28*7 196 clientes/semana
196*4 784 clientes/mes
784*12 = 9408 clientes/afio.

Es subjetivo, pero basandonos en estos estimados es un buen pronostico de
ventas para la microempresa.

Como es subjetivo vemos que el pronodstico de las mujeres que Si estarian
dispuestas a comprar velas va a aumentar, porque la microempresa se
encargara de atraer a mas mercado y la cantidad de producto va a generar con
el tiempo excelentes resultados.

Las compras promedio de velas que realizan las 184 mujeres son de $ 36,00
al mes, entonces con esto los ingresos para la pequefia empresa serian de:

28* $36.00 = $ 1,008—» Ingresos de ventas por mes.
$1,008 * 12 = $12,096— Ingresos anuales.

Es importante sefialar que los $ 36.00 son de cada cliente potencial que realiza
sus compras al mes en la microempresa “Velatek”, en esto se incluye una
variedad de productos que adquieren durante ese periodo de tiempo.

Entonces podriamos determinar asi la capacidad productiva de la
microempresa considerando la estimaciéon de las ventas puesto que las
compras promedio por semana por cada mujer que Si compra velas es de $
9.00 segun las encuestas obtenidas, con un mercado potencial del 85%, una
aceptacion del 77% y una cobertura de mercado del 15%; cada afio se estima
incrementar un 15% para el periodo de tiempo que se desea conocer la
capacidad productiva:

3.2.2. CAPACIDAD PRODUCTIVA PARA LA DEMANDA ACTUAL

28 * 8= 224.... VELAS POR MES
224 + 30 =8...VELAS POR DIA

Capacidad productiva para la demanda proyectada:
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ventas

Capacidad=

tiempo

Ventas anuales: $154057

Ventas Ventas Aceptacion
Mensuales | Anuales |Demanda del Mercado | Cobertura
Dda. promedio | promedio | potencial | mercado | objetivo | de mercado

Afio | Proyectada S S 85% 77% S %

2010 3353 30177 1569204 | 1333823 | 1027044 | 154057 15%
2011 6832 61488 3197376 | 2717770 | 2092683 627805 30%
2012 10440 93960 4885920 | 4153032 | 3197835 | 1439025 45%
2013 14180 127620 6636240 | 5640804 | 4343419 | 2606051 60%

Capacidad diaria: $ 154057/365

$422
Dia

Capacidad mensual: $ 154057/12

$ 12838
Mes

Capacidad anual:  $154057/1

$ 154057
Ano

3.2.3. TIPO DE CAPACIDAD QUE SE UTILIZARA EN LA MICROEMPRESA
“VELATEK” CIA. LTDA.

El tipo de capacidad que utilizaremos como primera instancia para poner en
funcionamiento el proyecto serd la “Capacidad Instalada = Capacidad
Utilizada”, ya que son circunstancias reales en las cuales hemos visto segun
las encuestas la gran aceptacion que tendria la pequefia empresa en el sector
urbano; la microempresa tendra un crecimiento anual del 15% por eso el
objetivo es utilizar de forma Optima los recursos que posea la microempresa y
con el tiempo lograr la “Capacidad Ideal o Instalada”, durante los 4 afios
siguientes.

3.3. ESPECIFICACIONES TECNICAS

Estas especificaciones técnicas que consideramos para el proyecto serian la
forma de la infraestructura en donde se instalard la microempresa “Velatek”
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debido a que este proyecto lo que busca es brindar un producto que exprese
calidad, sutileza, elegancia y deseos de volver a comprar en nuestro local.

3.3.1. CARACTERISTICAS FISICAS DEL LOCAL
Aqui vamos a identificar la posicion del bien o servicio que genera el proyecto:

a. Forma:
Seré de un piso grande, comodo con un buen ambiente para los clientes que
nos visiten.

b. Dimensiones:

La microempresa en donde funcionara el proyecto tiene un area de 60 m?, es
decir 60 m de ancho y 10 m de largo.

Para su identificacion tendra un letrero con el nombre de MICROEMPRESA DE
VELAS AROMATICAS Y DECORATIVAS “VELATEK” CIA. LTDA., que sera de
1 m de largo y 1 m de ancho para la vista de los transeuntes, con variados
colores llamativos.

Contar con parqueadero en la parte posterior del local para nuestros clientes.
Cuenta con ventanales de vidrio claro y puertas enrollables, una puerta en la
parte posterior y una puerta de emergencia. Poseera los servicios basicos
necesarios como: electricidad, agua y teléfono.

c. Color:
Las paredes interiores seran de color café y en la parte exterior seran de color
beige con detalles de colores fuertes (coloridos).

d. Textura:

Para la realizacion del proyecto sus paredes y divisiones dentro del local son
de ladrillos y cubiertos de cemento, ademas su piso de ceramica con
divisiones de perchas para la instalacion ordenada y organizada para cada
clase de productos.

IMAGEN DEL LOCAL DONDE_SE INSTALARA LA MICROEMPRESA
“VELATEK” CIA. LTDA.
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PARTE INTERNA DE LA MICROEMPRESA “VELATEK” CIA. LTDA.

Salida de emergencia

__Cocina para elaborar velas
Atencion al cliente

3.4. PROCESO DE OPERACIONES

Aqui observaremos el proceso de la microempresa “Velatek”, que consiste en
aquellas actividades o tareas que se realizan para productos de calidad y otros
productos complementarios a la decoracién y buen gusto de nuestros clientes,
brindandoles secciones de comodidad y acogimiento al local. Como fundadores
del proyecto creemos que el proceso de la microempresa es bastante complejo
por las siguientes razones:

Debemos identificar y contactar a los proveedores de nuestros productos, se
contactara tanto a los productores como a los distribuidores regionales para
pedir una lista de los productos con sus respectivos precios, con el fin de
disminuir costos ya que los costos de transaccion pueden ser muy elevados,
motivo por el cual deberan ser analizados en el momento oportuno, ya que
estos productos van ser utilizados en la microempresa.

Mediante la obtencion de los pedidos se evaluara el precio, la calidad y las
condiciones de pago de los productos.

Se considerara que el traslado de los productos desde el momento de la
elaboracién hasta llegar a las perchas o muestrarios tiene que estar en
Optimas condiciones para entregar a nuestros clientes.

Luego de haber ejecutado las actividades en la microempresa esta estara en
condiciones de prestar atencién a los clientes y suministrarlos con productos
de calidad, y precios competitivos.

3.4.1. FACTORES QUE INCIDEN EN LA DEMANDA DE UN PROCESO
3.4.1.1. CAPACIDAD O TAMANO DEL PROYECTO

La capacidad del proyecto es abastecer las necesidades y gustos de todos los
clientes que soliciten o demanden nuestros productos; el tamafio del negocio
debe ser amplio pero lo mas importante contara con instalaciones comodas y
seguras dividido en varias secciones. El objetivo del proyecto durante los
primeros afios de funcionamiento es incluir con mayor agrado a nuestros
clientes.
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En “VELATEK” se usaran técnicas encaminadas a poner el producto a
disposicion del usuario, la finalidad de la dinamica de la mercancia es poder
aumentar la influencia sobre el pablico, de forma constante aunque no esté de
forma permanente el vendedor.

Se ha comprobado personalmente que en los circulos sociales de nivel medio y
medio alto, cada vez gustan mas de independencia y libertad a la hora de la
compra y sobre todo en el momento de la decision de compra.

3.4.1.2. ESPECIFICACIONES TECNICAS

Las especificaciones técnicas para el proyecto, durante y después de ofrecer el
producto, podemos indicar momentaneamente estas actividades:

e Transferir los productos en excelente estado desde la parte de elaboracion
hasta las perchas.

e Servicio de calidad, comodidad en el local.

e Laforma de clasificar los productos, debe ser la mejor segun el tipo de
producto.

¢ Mantenimiento adecuado de los productos.

e Control de inventarios.

e La manera en la que se debe entregar el producto al cliente: buen trato,
comunicacion, cortesia, etc.

e La forma de cobro a los clientes: efectivo o crédito.

3.4.1.3. DISPONIBILIDAD DE RECURSO HUMANO

En la microempresa “Velatek” debe haber un personal calificado y autorizado
por la gerencia ya que él se encargara de seleccionar al vacante mas idoneo
para la pequefia empresa.

e Para ocupar vacantes por lo minimo deben ser bachilleres en contabilidad o
carreras afines.

e Recomendaciones personales.

e Experiencia en actividades de contabilidad, administracién, atencion al
cliente.

e La persona que va a laborar en el departamento de administracion y
finanzas es uno de los socios y cuenta con un titulo de Ingenieria Comercial
y capacitacion extra en contabilidad, computacion y finanzas.

3.4.1.4. HORARIOS DE TRABAJO

Horario de atencion de la microempresa “ Velatek”
El horario de atencidén de acuerdo a las necesidades del cliente, para lo cual se
establece el siguiente programa de apertura es:

e De Lunes a Viernes de 8:00am a 17:00pm.

e Los sdbados, de 10:00am a 13:00pm.
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3.4.1.5. MONTO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

El monto de la inversion del proyecto “Velatek” es de:

CAPITAL )

PROPIO INVERSION
ler. Socio $5.000
2do. Socio $ 5.000
TOTAL $ 10.000

Vaselina

Elaborado por: Las autoras

Esencia Colorante

3.5. DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

En este punto se considerard de forma muy sencilla la logistica del proceso, que
consiste en llevar el producto desde la produccion hasta el consumidor final.

Estearina
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Las velas arométicas y decorativas son de proceso sencillo, por lo que los
costos de produccion son relativamente bajos dependiendo de los materiales y

de la cantidad a producir.
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En esta actividad se requiere de mucha concentracion para no cometer errores
que involucren desgracias personales y materiales.
Un organizado proceso de distribucion fisica permite reducir inventarios,
disminuir los costos de almacenamiento, y aumentar las ventas, contando con
un éptimo sistema de comunicacion e informacion por medio de Internet, esto
ocasiona una evolucion en la logistica del proceso.

OBJETIVOS:

v/ Contar con una bodega segura para guardar los materiales.

v' Contar con un registro detallado de las cantidades recibidas.

v' Seleccionar cuidadosamente los materiales a ser utilizados en el
proceso.

v' Agrupar y revisar los productos para comprobar su estado.

ESTRATEGIAS:

v El local de la microempresa “Velatek” contaria con un espacio seguro y
totalmente adecuado para guardar cuidadosamente los materiales de
calidad con los que va a realizar el proceso.

v' “Velatek” llevara un inventario de toda su mercancia que por cierto no es
en grandes cantidades en sus inicios pero si estamos de acuerdo todos
los socios fundadores de la Compafiia que todos los activos de la misma
deberan estar debidamente registrados y controlados.

v' Al momento de recibir el material de los sefiores proveedores este debe
ser recibido y también revisado para evitar asi cualquier disconformidad
posterior de las partes a convenir, y no solamente por esto sino porque
en el proceso seria importante trabajar con insumos de buena calidad y
excelente estado.

v' El proceso debe ser controlado constantemente hasta obtener el
producto final, y aun asi cuando ya esta listo el producto debera pasar
nuevamente por un control minucioso para comprobar que el producto
que va a ser exhibido este en buen estado.
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ANALISISF.O.D.A

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

favorecera
actividades.

la agilidad de

miembros participantes,
permite  que no se

trabajan en el emprendimiento.

e Es una organizacion pequefia y

las

e Favorecera la cooperacion entre los
lo cual
genere
competencia entre aquellos que

e El hecho de
constituya una
microempresa de  tipo
artesanal, una expansion
seria realmente costosa Si
todos no ponen el esfuerzo
y empefio necesario.

e Se dificultard la busqueda
de un lugar para poder
vender sin molestar a otra
gente y sin pasar por alto la

que se

e Al estar publicado en

personas alrededor del mundo.

ley.
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e La minima inversibn que se
requiere para empezar con nuestro
emprendimiento. e Al ser un emprendimiento

Internet
puede llegar a una gran cantidad de

pequefio, nuestra produccién se
limita a 288 unidades por mes,
por lo que nuestra competencia
es una completa amenaza, ya
que si puede abastecer a sus
clientes en demasia.

e EIl hecho de que nuestro pais
esté afectado por la existencia
de mucha inseguridad serd un
factor clave a tener en cuenta a
la hora de ubicar nuestro
negocio.

3.5.1. MATERIALES NECESARIOS

>

Parafina soélida
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%

5

%

4

Termoémetro industrial

7

%

5

%

X3

%

Pabilo (mecha) mediano
Colorante liquido
Desmoldante

5

%

X3

%
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Moldes de acrilico del formato pertinente

Hervidor doble para Bafio Maria
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»  Hisopo para aplicar desmoldante
%  Agitador

3.5.2. EQUIPO

Son todos aquellos equipos de instalacion que van a ser utilizados en la
microempresa para llevar adelante su funcionamiento y con ello dar los
servicios 6ptimos a los clientes mediante una adecuada atencién.

Detallaremos a continuacion los equipos e instalaciones que la microempresa
requiere para su normal funcionamiento, estos son:

Disponer con una infraestructura comercial en donde se van a desarrollar
las actividades de la microempresa.

Necesitaremos muebles y equipos de oficina necesarios.

Vamos a requerir un vehiculo (camioneta) si en caso requerimos traer
nosotros mismos nuestros productos de diversos proveedores de la ciudad
o algun articulo si necesitamos remodelar el local. Para lo cual uno de los
socios ya cuenta con vehiculo propio.

Debera contar con instalaciones eléctricas, para el funcionamiento de los
equipos que vamos a utilizar que requieran dicha energia.

Contar con linea telefonica convencional con acceso al servicio de fax y
contratar la contratacion de salidas de llamadas de celular.

3.5.3. DISPOSICION DE LA PLANTA

Tener una buena distribucion de planta nos permitira ayudar a manejar con,
eficiencia, comodidad, dandonos un buen rendimiento al local, la microempresa
“Velatek” tiene un espacio fisico en el cual se realizara la distribucion 6ptima
para su buen funcionamiento.
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CAPITULO IV

INVERSION Y FINANCIAMIENTO

4.1. PLAN DE INVERSIONES

El plan de inversion es el primer paso para la elaboracién del flujo financiero,
que debera contener informacion de todos los egresos para la implementacion
del proyecto, asi como la adquisiciéon de activos fijos, diferidos entre otros. En
el estudio financiero se analiza las inversiones necesarias para poner el
proyecto en funcionamiento, para esto se examina los ingresos versus costos
que generara el proyecto en los que incurre tomando en consideracion el costo
de oportunidad. Por otro lado, el plan de inversidbn debe contener una
descripcion de como se van a financiar los gastos, el financiamiento puede
consistir en capital propio, fondos de donacion, prestamos nacionales,
préstamos extranjeros, ayuda externa, etc., debido a que el proyecto “Velatek”
no es costoso vamos a requerir de poca inversion, porque mas bien es un
proyecto artesanal. En nuestro caso se contara con capital propio, el cual
provendra oportunamente de aportes de las promotoras, con el fin de cubrir la
inversion y el capital de trabajo necesario para permitir el normal
funcionamiento de la microempresa.

4.1.1. OBJETIVO

Establecer si el proyecto es viable o no en términos monetarios mediante el
respectivo andlisis del flujo de caja proyectada a la vida util del proyecto y el
calculo de indicadores de rentabilidad.

4.1.2. PRESUPUESTO DE INVERSIONES

El paso para la elaboracion del flujo de caja financiero es la formulacion del
plan de inversion para el proyecto. El plan de inversion incluye una lista de
todos los gastos en que se incurrira para la implementaciéon del proyecto
“Velatek”, el mismo que consta de:

Inversion Fija

Es la inversidbn en activos fijos tangibles, tendremos algunas cuentas
importantes como muebles y enseres, equipo de computo, la cantidad en la
inversion fija es de $1337 lo cual corresponde el 45,92% de la inversion total.

Capital de Trabajo

Se considera todos los gastos para el primer mes de funcionamiento mano de
obra, sueldos, materia prima, beneficios sociales, gastos de publicidad, gastos
financieros, otros gastos con un total de $1574,62 representa el 54,08%.

El monto total de la inversion requerida para el proyecto se estima en
$2911,62, que representa el 100%.

A continuacion se presenta el respectivo Plan de Inversiones:
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PLAN DE INVERSIONES

COD. CONCEPTO CANT. [UNID. |PRECIO|V.TOTAL
A) Inversiones Fijas
A.l. Equipo de Computo
A.1.1. |Computadora 1 unid 800 800,00
A.2. Muebles y Enseres
A.2.1. | Escritorio 1 unid 150 150,00
A.2.2. |Vitrinas 3 unid 100 300,00
A.3. Equipo y utensilios
A.3.1. |Cocineta 1 unid 50 50,00
A.3.2 |[Termdémetro 1 unid 2 2,00
A.3.3 |Hervidor doble 1 unid 25 25,00
A.3.4. |Agitador 1 unid 5 5,00
A.3.5. |Tijeras 1 unid 5 5,00
A Total Inversiones Fijas 1337
B) Capital de Trabajo
B.1. Mano de Obra
B.1.1. |Sueldos personas| 240 720,00
B.1.2 |Aporte Patronal personas| 29,16 87,48
B.1.3. |Fondos de Reserva personas| 19,99 59,97
B.2. Materia Prima
B.2.1. |Parafina sédlida 660 onzas 0,12 79,20
B.2.2. |Parafina en gel 1200 | onzas 0,26 312,00
B.2.3. |Pabilo 1380 cm 0,010 13,80
B.2.4. |Desmoldante 2,40 ml 0,0003 |0,0072
B.2.5. |Copas de vidrio pequefia 60 unid 0,64 38,40
B.2.6. |Copas de vidrio grande 60 unid 1,85 111,00
B.2.8. |Estearina 420 | gramos 0,09 37,80
B.2.9. |Colorante en polvo 120 mg 0,001 0,12
B.2.10. | Esencia 240 ml 0.066 15,84
B.2.11. |Isopo 100 unid 0,02 2,00
B.3. Gastos de Operaciéon
B.3.1. |Energia eléctrica 1 mes 15 15,00
B.3.2. |Agua potable 1 mes 7 7,00
B.3.3. |Servicio telefénico 1 mes 10 10,00
B.3.4. |Gas 2 unid 5 5,00
B.4. Suministros de Oficina 50 50,00
B.5. Gastos de Publicidad
B.5.1. |Hojas volantes 300 hojas 0,05 15,00
B Total Capital de Trabajo 1574,62
A+B TOTAL DE INVERSION 2911,62
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Interpretacién:

Luego de realizados los célculos para el Plan de Inversiones, se concluye que
el proyecto “Velatek” no es costoso, ya que vamos a requerir $2911,62, valor
que se considera como poca inversion, porque es un proyecto artesanal. En
nuestro caso se contara con capital propio, el cual provendra oportunamente de
aportes de las promotoras, con el fin de cubrir la inversién y el capital de trabajo
necesarios para permitir el normal funcionamiento de la empresa.

4.1.3. ESTRUCTURA DEL CAPITAL

De acuerdo al plan de inversion del proyecto no se requiere financiamiento de
fuentes externas, por esto solo se recurrird a la aportacion de capital propio
por parte de las promotoras.

Ahorros.- Es el capital propio que poseen los socios del proyecto.
4.2. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
4.2.1. ESTUDIO ECONOMICO

El objetivo del estudio econémico del proyecto es estimar la evaluacion de los
ingresos, costos y gastos durante la vida uatil del proyecto. Todo esto es el
insumo para la evaluacion financiera y para todas las decisiones del proyecto a
tomar ya que la vida util de “Velatek” establece un periodo de tiempo de cuatro
anos.

En el estudio econémico se hacen ajustes a los datos financieros y se
determinan los costos y los beneficios del proyecto desde el punto d vista de la
economia.

La evaluacion economica tiene la misma naturaleza de la evaluacion financiera,
excepto que en la primera los beneficios y costos se miden desde el punto de
vista de todo el pais a precios de eficiencia, en tanto que en la segunda se
mide solamente los ingresos y costos pertinentes para los inversionistas o
duefios del proyecto a precios de mercado.?®

4.2.2. PRESUPUESTO

Un presupuesto es un plan integrador y regulador que expresa en términos
financieros con respecto a las operaciones y recursos que forman parte de una
empresa para un periodo determinado, con el fin de lograr los objetivos
establecidos por la alta gerencia. Los presupuestos pueden desempeiiar tanto
roles preventivos como correctivos dentro de la organizacion.

Sin embargo podemos determinar que los presupuestos son herramientas de
control que nos permitiran llevar a cabo una administracion eficiente y efectiva

2 Maldonado, Arias Fernando, 2006, Formulacion y Evaluacién de Proyectos, Centro de Publicaciones
de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas de la Universidad de Cuenca, Cuenca.
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de los recursos tanto econémicos, materiales y humanos que vamos a invertir
en el proyecto “Velatek”.

4.2.3. ESTIMACION DE LOS INGRESOS

Los ingresos que obtendra “VELATEK” seran por las ventas de los productos
gue elaboraran a lo largo de cada afio como son, velas cilindricas 3x8 cm.,
velas cubicas 3x6 cm., velas de gel pequeia y velas de gel grande.

De igual forma proyectaremos los ingresos para los proximos 4 afios de vida
del proyecto, que estan detallados en el flujo de efectivo.

4.2.4. ESTIMACION DE LOS COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos en los que se incurriran en la implementacion y para llevar

a cabo con el funcionamiento de la microempresa estan detallados en el flujo
de efectivo, la estimacion de los costos y gastos en el proyecto nos ayudara a
determinar y calcular la utilidad neta del proyecto.

4.3. PLAN OPERATIVO

Para el propdésito de la evaluacidon de inversiones, es el estado de flujo de caja
lo que es directamente pertinente, sin embargo este se puede elaborar tanto de
manera directa como a partir de la informacion encontrada en los balances
generales y los estados de pérdidas y ganancias.

El Balance General, presenta todos los activos de la empresa que tienen
valor, al igual que todos los pasivos o deudas de la empresa. La diferencia
entre el activo y el pasivo es igual al valor del capital del propietario o su
patrimonio neto.

Aunque el balance general muestra la situacion financiera de la empresa al
final de un periodo, el estado de pérdidas y ganancias describe como las
actividades de la empresa durante este periodo se suman o0 se restan al
patrimonio neto de la empresa formando un ingreso neto positivo o negativo.

El Estado de Pérdidas y Ganancias, mide el ingreso cuando se han
efectuado ventas y mide los gastos cuando se han efectuado compras. La
diferencia entre los Ingresos totales y los Gastos totales mide la utilidad o
pérdida de la empresa antes de impuestos sobre la renta.

4.3.1. INGRESOS

Ventas Netas: Estos ingresos se consiguen en base a la demanda estimada
en el capitulo Il, Investigacion de mercado, el mismo que se incrementa cada
afo el 15%, tomando como referencia el crecimiento poblacional de la ciudad
del 1,87% promedio anual.

Costo de Ventas: Esta formado por la valoracion de la mercaderia adquirida.

4.3.2. EGRESOS
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Los egresos estan divididos en costos fijos y costos variables que a
continuacion explicaremos.

Costos Fijos:

Son aquellos cuyo monto total no se modifica de acuerdo con la actividad de
produccion, en otras palabras se puede decir que los costos fijos varian con el
tiempo mas que con la actividad; es decir se presentan durante un periodo de
tiempo aun cuando no haya alguna actividad de produccion.

Arriendos:

Es el rubro que se cancela al arrendatario, por hacer uso de una parte del
inmueble que se encuentra ubicado en la Av. Don Bosco y Fernando Aragon.
En Velatek se considera un incremento del 20% anual para los préoximos 3
anos.

PAGO POR
ARRIENDO
Ao Costos mes | Costos afo
1 300 3600
2 360 4320
3 432 5184
4 518 6216
TOTAL 19320

Publicidad: Este rubro varia de acuerdo a los diferentes periodos de cada afio,
ya que hay meses que las ventas se incrementan sin necesidad de hacer
publicidad, como son febrero, mayo, diciembre, en “Velatek” se considera un
incremento del 10% anual para los proximos 3 afios.

CUADRO EXPLICATIVO:
Para el primer aflo se establecido un costo de $15 cada mes con un valor de
$180 anual y para los préximos 3 afios habra un incremento del 10%.

PAGO DE
PUBLICIDAD
Ao Costos mes | Costos afio
1 15 180
2 198
3 217,8
4 239,58
TOTAL 835,38
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(]
ROL DE PAGOS
) ) APORTE 3
N° |FUNCION| #DIAS | SUELDO TOTAL PERSONAL |LIQUIDO
A
GANADO | INGRESOS IESS PAGAR
1 Empleado 30 240 240 22,44 217,56
2 Empleado 30 240 240 22,44 217,56
3 Empleado 30 240 240 22,44 217,56
TOTAL 720 67,32 652,68
Elaborado por las autoras

Sueldos y Salarios: Son los valores que van a percibir los empleados de la
compafia por sus servicios, y estos son tomados en base a lo que impone el
Ministerio de Trabajo, el sueldo basico es de $240 (2010) y se toma en cuenta
que habra un incremento anual del 10% en el salario minimo vital de los
trabajadores. (ANEXO M:).

Servicios Basicos: Son servicios basicos indispensable para el normal
funcionamiento de la microempresa “Velatek”, (agua, energia eléctrica y
teléfono). Se estima que estos valores calculados van a tener un incremento
anualmente en un 5%. (ANEXO N:).

Suministros de Oficina: Son costos minimos de la microempresa como por
ejemplo (papel, boligrafos, lapiceros, facturas, etc.), se considera que para los
proximos afios se incrementara un 2% anual. (ANEXO O:).

Depreciaciones: Se refiere a la pérdida de valor que sufren los activos fijos de
una empresa en el tiempo, estos célculos se consideran a los porcentajes
establecidos por la ley ecuatoriana. (ANEXO P:).

Amortizaciones: Con excepcion de los terrenos, la mayoria de los activos fijos
tienen una vida util limitada ya sea por el desgaste resultante del uso, el
deterioro fisico causado por terremotos, incendios y otros siniestros, la pérdida
de utilidad comparativa respecto de nuevos equipos y procesos O el
agotamiento de su contenido. Para transformar ésta pérdida de valor del activo
en gasto se utiliza el proceso de amortizacion. (ANEXO Q:).

Costos Variables: Es aquel que se modifica de acuerdo a variaciones en el
volumen de produccion (o nivel de actividad), se trata tanto de bienes como de
servicios.

e Mano de obra Directa

e Materia Prima

Para el Estado de Pérdidas y Ganancias (ESTADO DE RESULTADOS)
también se debe incluir otros gastos como son las depreciaciones y
amortizaciones los mismos que para el flujo de efectivo no constituyen un
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amortizaciones en él.

El

4.4. ESTADO DE RESULTADOS

Es el que determina la utilidad o pérdida de un ejercicio econGmico, como
resultado de los ingresos y gastos; en base a este estado, se puede medir el

calculo se detalla de

UNIVERSIDAD DE CUENCA

las depreciaciones y

rendimiento econémico que ha generado la actividad de una empresa.

VELATEK CiA. LTDA.
ESTADO DE PERDIDASY GANANCIAS
RUBROS ANOS
1 2 3 4
Ventas 362124 737856 1127520 1531440
Costo de Ventas 275214 575256 886430 1208994
Utilidad Bruta 86910 162600 241090 322446
Gastos de Operacion
Sueldos y salarios 12.209,40 | 13430,16 14773,32 16250,4
Servicios basicos 384 403 422 444
Gastos por arriendo 3600 4320 5184 6216
Gastos suministros de
oficina 600 612 624 636
Gastos publicidad 180 198 217,80 239,58
Gastos depreciacion 320,34 320,34 320,34 53,7
Amortizacion 150 150 150 150
Gastos de constitucion 400 0 0 0
Total Gastos de Operacion 17843,74 19433,50 21691,46 23989,68
Utilidad Operacional 69066,26 143166,50 | 219398,54 | 298456,32
15% trabajadores 10359,94 21474,98 32909,78 | 44768,45
Utilidad Antes de Impuestos | 58706,32 121691,52 | 186488,76 | 253687,87
25% I.R. 14676,58 30422,88 46622,19 | 63421,97
Utilidad Liquida 44029,74 91268,64 | 139866,57 | 190265,90
Elaborado por las autoras

Interpretacion:

Con los resultados obtenidos en la Proyeccion del Estado de Pérdidas y

Ganancias, establecido para los cuatro afios se puede concluir que refleja

ganancias iniciando desde el primer afio, lo que indica que el proyecto tiene un

buen nivel de rentabilidad y con el posicionamiento que vaya logrando “Velatek”

en el mercado, este nivel de ganancias puede mejorar notablemente.

Las estimaciones realizadas para llegar a determinar los niveles de utilidad

fueron calculadas con parametros prudentes de ganancia, esta utilidad puede

variar sustancialmente en funcién de la gestion empresarial que se realice y
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debido fundamentalmente a las fluctuaciones de precios del mercado de los
productos y margenes de ganancia.

4.5. FLUJO DE EFECTIVO

Un Estado de Flujos de Efectivo es de tipo financiero y muestra entradas,
salidas y cambio neto en el efectivo de las diferentes actividades de una
empresa durante un periodo contable, en una forma que concilie los saldos de

efectivo inicial y final.

Consecuentemente “El Flujo de Caja, es el constante movimiento financiero de
entradas y salidas de efectivo de una empresa en un periodo dado, como

déficit o ganancia.

“VELATEK”CIA LTDA.
FLUJO DE CAJA
ANOS
RUBROS 0 1 2 3 4
INGRESOS:
Ventas 362124 | 737856 | 1127520 1531440
TOTAL INGRESOS 362124 | 737856 | 1127520 1531440
EGRESOS:
Compras Materia Prima 275214 | 575256 886430 1208994
Gastos de Operacion
Sueldos y salarios 12209 13430 14773 16250
Servicios basicos 384 403 422 444
Gastos Suministros de Oficina 600 612 624 636
Gastos por arriendo 3600 4320 5184 6216
Gastos publicidad 180 198 217,80 239,58
Gastos de Constitucion 400 0 0 0
TOTAL EGRESOS 292587 | 594219 | 907651 1232780
UTILIDAD BRUTA 69537 143637 | 219869 298660
15% Trabajadores 10430,55 | 21545,55 | 32980,35 44799
25% |.R. 17384,25(35909,25 | 54967,25 74665
UTILIDAD NETA 41722,20|86182,20|131921,40 179196
Inversion 10000
Gastos Depreciacion 320,34 320,34 320,34 53,7
Gastos Amortizacion 150 150 150 150
FLUJO DE CAJA -10000| 41252 85712 131451 178992

Elaborado por las autoras

Interpretacion:

Con los resultados obtenidos se observa que en el primer periodo hay un
saldo negativo esto se debe a que “Velatek” es una microempresa nueva

Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
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y necesitd incurrir en gastos hasta el punto en el cual las instalaciones
estén listas para comenzar a operar, pero a medida que avanzan los
periodos se obtienen resultados positivos, 10 que demuestra que es una
actividad comercial rentable.

Vale la pena recalcar lo fluctuante que puede ser este flujo y presentarse
en la practica flujos negativos por variaciones de precios, por esto el
sistema de informacion de precios es clave en este proceso.

4.6. FLUJO DE CAJA Y VALUACION FINANCIERA VAN- TIR

La evaluacion financiera consiste en determinar los niveles de rentabilidad
de un proyecto para lo cual se compara los ingresos que genera el
proyecto con los costos en los que se incurre, tomando en consideracién
el costo de oportunidad.

También es importante hacer un breve andlisis de los principales
indicadores de rentabilidad como es el valor actual neto (VAN) y la tasa
interna de retorno (TIR). Para calcular el VAN de un proyecto de inversiéon
se deben restar los costos incurridos a los beneficios totales de cada mes

FLUJO DE CAJA
SALIDA DE EFECTIVO

INDICADORES ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

-10000 41252 85712 131451 178992
VAN 341323
TIR 500%
Inflacion 3,33%
Tasa de interés pasiva 4,28%
TASA DE DESCUENTO 7,61%
Elaborado por las autoras

para obtener los beneficios netos.

Interpretacién:

Por daltimo, para obtener el valor actual neto se utliza la tasa de
descuento, la misma que esta relacionada con la tasa pasiva que hasta
diciembre del 2010 tiene un porcentaje de 4,28% y la inflacion a diciembre
de 2010 con un porcentaje de 3,33%.%.

En conclusion, para este proyecto se obtiene un VAN positivo lo que
significa que el proyecto si es viable. Para este caso se recomienda la
realizacion del proyecto.

La TIR que se obtiene en el proyecto es del 500% lo que significa que es
mayor a la tasa de descuento y por tanto el proyecto es posible.

24 .
www.bce.fin.ec
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez culminado el ESTUDIO PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA
DE VELAS AROMATICAS Y DECORATIVAS, EN LA CIUDAD DE CUENCA, PARA
EL PERIODO 2010 — 2013; del proyecto podemos establecer las siguientes
conclusiones y recomendaciones:

5.1. CONCLUSIONES

Las mujeres del sector urbano de la ciudad de Cuenca buscan cubrir sus
necesidades en lo que respecta a un lugar donde puedan encontrar articulos o
productos tanto para la decoracion como para relajarse y estos dos elementos
los podra hallar en nuestra pequefia empresa, esto lo constatamos a traves de
encuestas, por lo que se manifiesta que es viable la implementacion del
proyecto en términos de aceptacion.

La ubicacién del local en una zona muy transitada permite a los habitantes en
forma rapida trasladarse desde y hacia nuestra microempresa.

El proyecto de la investigacibn de mercados presenta una aceptaciéon Gptima
de acuerdo al estudio realizado por lo que se concluye que es buena la
implementacion de esta microempresa.

En la ciudad de Cuenca, parroquia Yanuncay, sector Don Bosco, los clientes
tienen que acudir a partes céntricas para poder adquirir uno de estos
productos, por lo tanto vemos una oportunidad ya que ellos van a ser nuestros
clientes potenciales con una aceptacién del 77% estarian listos a comprar en
nuestra pequefa empresa.

Por lo que concluimos que nuestro propésito es de gran importancia en la
parroguia ya que nuestros clientes potenciales esperan productos de Optima
calidad, presentacion y variedad de modelos y por supuesto una buena
atencién de parte del personal de la microempresa.

La compra promedio por parte de los consumidores es de $9 a la semana,
gastarian mensualmente $36.

Si les ofrecemos satisfaccion, sus aspiraciones al momento de adquirir un

producto serd esto la clave para atraer nuevos clientes, estableciendo

estrategias que nos ayuden a conocer y complacer a un cliente para que este

se vaya con el deseo de volver al local.

Para que el negocio continle y no sea absorbido por la competencia, debe

innovarse, mejorar el precio y el producto, en calidad como en estética. Enviar

el mensaje sencillo y correcto en la publicidad.

La atencion al cliente es esencial, el poder observar y conservar a un cliente

rinde de 3 a 4 veces mas que conseguir uno nuevo, asi sea con un producto

tradicional como innovador.

Cada cliente disconforme transmite aproximadamente a 9 personas que se

relacionan con €l en forma directa, provocando asi una pérdida potencial para

nuestra futura venta.

El objetivo primordial es conseguir clientes satisfechos y felices. Esto significa

la venta de la mejor vela posible a un precio justo, asegurar la entrega del

pedido en la fecha establecida, reduciendo al minimo los productos
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defectuosos y compensar a nuestros clientes inmediatamente en cuanto exista
un problema.

Para establecer el precio del producto que se ofrecerd al mercado se ha
considerado aspectos como:

e El precio promedio de venta de los productos de la competencia, y

e La influencia de estos precios en la decisibn de compra de los

potenciales clientes.

De manera que luego de haber evaluado el rango de precios de los principales
competidores, se establece un “promedio de precio competencia” sobre el cual
se basa nuestra politica de precios. Por tanto, se decidi6 adoptar el precio de
mercado porque si el precio del producto es demasiado bajo puede influir
negativamente en la credibilidad del producto; por otro lado, al comenzar un

emprendimiento no se cuenta con preparacion suficiente para afrontar
una guerra de precios con la competencia y los costos aun son elevados
para cobrar un precio alto.

Como se puede apreciar, se optard por implementar la Estrategia de
Marketing:

Seguidor o Retador del precio, es decir, el precio sera similar a los de la
competencia.

Esto influye satisfactoriamente en la decisién de compra de los clientes, ya que
pese a los calculos de costos, nuestros precios siguen siendo bajos y no se
modifica ni la calidad ni la estética del producto.

En el proyecto se empleard la estrategia “PULL” que implica realizar
actividades directamente sobre el cliente.

Establecer una adecuada organizacion en la parte administrativa es
fundamental en los pequefios negocios, ya que cuentan con un capital pequefio
de operacion y su control es muy elemental, como es el caso de ingresos,
gastos e inventarios.

De acuerdo al punto de vista financiero deducimos la viabilidad econdmica de
invertir en el proyecto, los resultados obtenidos en el Flujo de Caja y en el
Estado de Pérdidas y Ganancias reflejan que se obtendra un resultados
positivos en la implantacion del proyecto, es decir si se obtendré utilidades.

5.2. RECOMENDACIONES

Al realizar este proyecto vemos que en la actualidad es bueno implementar
este tipo de negocios, ya que podemos observar la necesidad de las mujeres al
momento de realizar una compra que no es como cualquier otra compra porque
en este producto hay detalles, gustos, caprichos y necesidades que solo
nosotras de mujer a mujer podemos comprender y satisfacer en gran parte,
esto nos permite conseguir una mayor eficiencia y efectividad para implementar
dicho proyecto.
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Es sensato reconocer la importancia de la investigacion de mercados lo cual es
la clave del éxito y de la correcta toma de decisiones en emprendimientos o
nuevos proyectos.

*

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Las personas que deseen realizar cualquier proyecto deben tener presente
que es necesario efectuar primero una Investigacion de Mercado, para
recopilar la informacidén necesaria y asi poder determinar en forma breve si
el proyecto que deseamos implementar es factible o no.

Para que la microempresa “Velatek” tenga una mejor acogida entre los
habitantes del sector urbano de la ciudad de Cuenca, se debe realizar una
gran publicidad, promociones ofreciendo diferentes productos a precios
comodos y una buena atencién para que con el tiempo se pueda captar
mayor clientela.

La microempresa “Velatek” debe adaptarse constantemente a los cambios y
requerimientos del mercado, y para ello se debe recurrir a estrategias que
nos permitan diferenciarnos de la competencia.

Mantener una actitud imparcial por parte del gerente de manera que los
empleados no se sientan discriminados o perjudicados en su labor.

Es importante considerar los dias de mayor afluencia en la parroquia
(Jueves, Viernes, Sabado y Domingos), con la finalidad de mantener los
stocks necesarios de productos para satisfacer adecuadamente la demanda.

Con el tiempo y con el desarrollo de la microempresa esta debera hacer
cambios en sus instalaciones, en la decoracién, en la innovacion de nuevos
productos, presentaciones, ofertas para lograr asi estar a la vanguardia en el
mercado.

“Velatek” Cia. Ltda., debe mantener siempre presente la vision, mision y
objetivos de la microempresa, también debe planificar, mantener buenas
relaciones con los proveedores, cuidar de las finanzas y ser proactivos en la
toma de decisiones.

A futuro la microempresa debe ir ampliando sus lineas de productos que se
adapten a las exigencias de los clientes, debe implementar maquinaria para
producir en grandes cantidades, crear sucursales en lugares estratégicos
dentro y fuera de la ciudad.
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ANEXO A:

FORMATO DE ENCUESTAS

A continuacion sirvase contestar las siguientes preguntas, que serviran para determinar el nivel de
demanda de velas aromaticas y decorativas para la ciudad de Cuenca.

16. ¢Le gustaria que hubiese un almacén de velas aromaticas y decorativas en el sector?
Si, NO........e..
17. ¢Estaria dispuesto a comprar en nuestro almacén?
Siiiii No.........
18. Si optd por las velas decorativas. ¢ De qué clase prefiere?
Arométicas ............ De candelabro..................
Denoche ............... Flotantes.........cccoeeveunnne. Con formas........cccceevevrennnnn.
19. (Qué formato de velas prefiere?
Cilindricas........c..coe.u.. Cubicas.......ccoeurnns
Gel pequefa.................. Gel grande......... Otras.......covevvnnns
20. ¢Qué tipo de velas prefiere?
Rusticas.................. Clasicas..................
21. ¢Endénde Ud. compra velas?
Supermercados.............. Almacenes.........c..co..... Ferias artesanales.............c.c......
Casas de decoracion................ Conocido fabricante.............. Otro lugar..............
22.  ¢Qué aspectos considera Ud. al momento de comprar una vela?
Precio.............. Calidad............ Estética........... Otros ¢scuales? ..............
23. Si contesto que considera la CALIDAD ¢Qué le indica a usted que la vela es de buena o mala calidad?
» Por el disefio y materiales.............. Por su durabilidad y resistencia..................
24. Cuando Ud. compra velas. ;Qué cantidad compra?
163...... Entre 2y 6........... Entre6y12............ Otra cantidad ;cuanto? ............
25. ¢Con qué frecuencia compra Ud. velas?
1 vez por semana......... Cada 15 dias......... 1 vez por mes......... Oftra jcudl?..............
11. ;Qué formato considera adecuado para este producto?
Individual......... Paquete de 2 unidades............
Paquete de 3 unidades......... Paquete de 6 unidades...........
12. ¢ Tiene en cuenta el envoltorio de las velas?

13. ;Con qué finalidad compra?
Para regalar......... Para decorar su casa.........Para uso utilitario.......... Otras
(cudles?.............
14. Indique el nivel mensual de ingresos en su familia.
Menos de 200......... $201 a 300...... $301 a 400...... $401 a 500.........
$501 a 600........ $601 a 700...... $701 a 800...... $801 0 més.........
15. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por una unidad de producto?
$250

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO B:

CALCULO DE LA MUESTRA:

B Z2NPQ
" E2(N—1) +Z2PQ

n

Z =1.76 (90% de confiabilidad)

N = 128652

P = 50% probabilidad de éxito
Q = 50% probabilidad de fracaso

E = 5% de error

n

(1,76)% x 128652 * 0,50 * 0,50

~(0,05)%(128652 — 1) + (1,76)%2 0,50 = 0,50

n = 238 mujeres encuestadas

ANEXO C:

Calculo de la Demanda Actual:

Mujeres Cuenca

# Mujeres | Mensual | Anual

128652

238 8568 | 102816

Forma de célculo: 238 * $36 = 8568 (demanda mensual)

CRECIMIENTO DE LA DEMANDA EN TERMINOS PORCENTUALES:

11016 * 12 = 102816 (demanda anual)

ANEXO D:

Afio Demanda % Demanda
Potencial Proyectada
2010 22355 15 3353
2011 22773 30 6832
2012 23199 45 10440
2013 23633 60 14180
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ANEXO E:

REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE _UNA COMPANIA DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA

NOMBRE: En esta especie de compariias puede consistir en una razén social,
una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobada por la
Secretaria general de la Oficina Matriz de la Superintendencia de companias.

SOLICITUD DE APROBACION: La presentacion al Superintendente de
Compafiias 0 a su delegado de tres copias certificadas de la escritura de
constituciéon de la compaiiia a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por un
abogado.

NUMERO MINIMO Y MAXIMO DE SOCIOS: Se constituird con dos socios
como minimo o con un maximo de quince.

CAPITAL: EIl capital minimo con que ha de constituirse la compafiia es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de Ameérica. El capital debera
subscribirse integramente y pagarse al menos el 50% del valor nominal de
cada participacion. Las aportaciones puede consistir en numerario (dinero) o en
especies (bienes) muebles o inmuebles intangibles, o incluso, en dinero y
especies a la vez.

EL OBJETIVO SOCIAL: Es indispensable obtener la afiliacion en la respectiva
Céamara de Comercio.

ORIGEN DE LA INVERSION: Es indispensable que declaren el tipo de
inversion que realizan esto es, extranjera, directa, subregional o nacional.

83
Autoras: Heidy Evelyn Rangel Jiménez
Gladys Maribel Velastegui Medina



UNNEES\VDA'D OE CUENTA,

UNIVERSIDAD DE CUENCA

]
ANEXO F:

REQUISITOS PARA OBTENER EL PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DEL
BENEMERITO CUERPO DE BOMBEROS

e Copia de la factura de compra o recarga de extintores a nombre del
propietario.

e Inspeccion del departamento de bomberos a las instalaciones vy
constatacion de la seguridad contra incendios.

e El propietario deberd cumplir las condiciones dadas por el Inspector para
poder emitir el Permiso de Funcionamiento.

e Copia del RUC y la Patente Municipal.

e Cancelar $5,00 para la obtener el documento que avala el permiso de
funcionamiento.

El permiso de funcionamiento del B. Cuerpo de Bomberos tiene un valor de $60
a $180 dolares segun el area del terreno y localizacion exacta del proyecto.

ANEXO G:

REQUISITOS PARA OBTENER LA PATENTE MUNICIPAL

e Comprar formulario “Declaracién de Capital para el pago de impuestos y obtencién
de la Patente Municipal.
e Registro en la Direccién de Higiene y Medio Ambiente.

ANEXO H:

REQUISITOS INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERCANTIL

1. Reservar el nombre de la compaiiia en la superintendencia de Compaiiias.

2. Si la suscripcién se realiza con dinero en efectivo (numerario) se tiene que
abrir una “Cuenta de Integracion de Capital” en cualquier banco y si es con
especias, se tienen que sacar un certificado en el registro mercantil de que no
se encuentran gravados dichos bienes. La cuenta de Integracion pasa a formar
de la Escritura como documento habilitate.

3. Otorgar en cualquier notaria la escritura de constitucion de la compafia
cuyo borrador o minuta debera ser elaborada previamente por un abogado.
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4. Presentar a la superintendencia de compaiiias tres ejemplares de escritura
publica con una solicitud firmada por el abogado y por la persona autorizada
(que puede ser el mismo abogado)

5. Si se cumple con las disposiciones de la ley se procede a emitir la resolucion
de aprobacion y extracto correspondiente.

6. Se publica por una sola vez en un diario de mayor circulacion en el domicilio
de la compafiia el extracto respectivo.

7. Se margina la resolucion aprobatoria en la notaria.

8. Se afilia a la compafiia a una de las Camaras de Produccion, (si la compafiia
debe afiliarse a la Camara de Industrias, Pequefia Industria, construccion,
Agricultura, Mineria o Acuacultura, la afiliacion es previo al paso numero
cuatro)

9. Se inscribe la escritura de constitucion en el Registro Mercantil.

10. Se emiten los nombramientos de los administradores y se los inscribe en el
Registro Mercantil.

11. Remitir a la Superintendencia de Compafiias la siguiente documentacion:
e Publicar por la prensa un ejemplar de la escritura y la resolucién ya
marginada e inscrita.

e Copia del formulario 01-A RUC y 01-B RUC que el SRI emite para el efecto.

12. La SC emite una hoja de datos generales pero el interesado puede obtener
el RUC en el SRI.

13. La SC autoriza la devolucion del capital de la compafia depositada en el
banco.

ANEXO I:

REQUISITOS INDISPENSABLES PARA LA OBTENCION DEL RUC

e Llenar el formularios 01- A. Datos completos y firmados por él.

e Llenar el formulario 01-B. Representante Legal Original y copia de la Cédula
de ldentidad y papeleta de votacion del representante legal.

e Original y copia del Nombramiento del Representante Legal.
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e Planilla de luz, agua, teléfono o televisidn por cable, a nombre del sujeto
pasivo o del representante legal de los Ultimos 3 meses anteriores a la
fecha de emision.

e Registro de Sociedades (actualizados) bajo la Superintendencia de
Compaiias.

e Original y copia de la Escritura de Constitucion.

ANEXO J:

REQUISITO PARA OBTENER EL PERMISO DE SANIDAD.

1. Copia de cédula de ciudadania del representante legal del establecimiento
comercial.

2. Foto tamanio carnet del representante legal de la empresa.
3. Nombre o razon social del establecimiento.

4. Nombre del Representante del legal del establecimiento.
5. Tipo de establecimiento o actividad.

6. Pago de la tasa correspondiente.

7. Examen de laboratorio: Sangre, heces y orina del propietario y sus
empleados.

8. Las personas juridicas de derecho privado que realicen actividades de salud,
presentaran sus respectivos estatutos y reglamento interno.

9. La inspeccion del local comercial no tendra fecha determinada, el propietario
deberd estar preparado en cualquier tiempo para la inspeccion
correspondiente.

10. El permiso de funcionamiento se obtendra o renovara los primeros 90 dias
de cada afio, salvo nueva disposicion.
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ANEXO K:

REQUISITO PARA LA AFILIACION EN LA CAMARA DE TURISMO

e Copia del RUC.
e Copia de la cédulay certificado de votacidon del representante legal.

e Certificado de categorizacién emitida por el Ministerio de Turismo.

ANEXO L:

REQUISITOS PARA OBTENER EL PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DE
LOCALES COMERCIALES.

e Copia de la factura de compra o recarga de extintores a nombre del
propietario Inspecciéon de este Departamento de las instalaciones y de
Seguridad Contra Incendios.

e El propietario debera cumplir las condiciones dadas por el Inspector para
poder emitir el Permiso de Funcionamiento.

e Copia del RUC y la Patente Municipal.
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ANEXO M:

CALCULO DEL ROL DE PAGOS EN DOLARES AMERICANOS ($)

Ano: 2010
ROL DE PAGOS
) ) APORTE 3
N° |FUNCION| #DIAS | SUELDO TOTAL PER LIQUIDO
A
GANADO | INGRESOS IESS PAGAR
1 | Empleado 30 240 240 22,44 217,56
2 | Empleado 30 240 240 22,44 217,56
3 | Empleado 30 240 240 22,44 217,56
TOTAL 720 67,32 652,68
Elaborado por las autoras
ROL DE PROVISIONES
X1l Xiv F AP PA T.
N2 | FUNCION T. INGRE SUELDO | SUELDO |VACACIO | PROV GRA | RESERVA IESS PROVIS
1 | Empleado 240 20 20 10 50 19,99 29,16 99,15
2 |Empleado 240 20 20 10 50 19,99 29,16 99,15
3 | Empleado 240 20 20 10 50 19,99 29,16 99,15
TOTAL PROVISIONES 297,45
PAGO DE LA
MICROEMPRESA
T. T.
FUNCION | INGRESOS | PROVISION TOTAL
Empleado 240 99,15 339,15
Empleado 240 99,15 339,15
Empleado 240 99,15 339,15
TOTAL MES 1017,45
TOTAL
ANO 12209,40
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ROL DE PAGOS PARA EL SEGUNDO ANO EN DOLARES AMERICANOS

($)
Afo: 2011
ROL DE PAGOS
) ; APORTE 3
N° |[FUNCION| #DIAS | SUELDO TOTAL PER LIQUIDO
A
GANADO | INGRESOS IESS PAGAR
1 | Empleado 30 264 264 24,68 239,32
2 | Empleado 30 264 264 24,68 239,32
3 | Empleado 30 264 264 24,68 239,32
TOTAL 792 74,04 717,96
Elaborado por las autoras
ROL DE PROVISIONES
XIil Xiv F AP PA T.
N2 | FUNCION T. INGRE SUELDO | SUELDO | VACACIO | PROV GRA | RESERVA IESS PROVIS
1 | Empleado 264 22 22 11 55 21,99 32,07 109,06
2 | Empleado 264 22 22 11 55 21,99 32,07 109,06
3 |Empleado 264 22 22 11 55 21,99 32,07 109,06
TOTAL PROVISIONES 327,18

PAGO DE LA
MICROEMPRESA
T. T.

FUNCION INGRESOS | PROVISION TOTAL
Empleado 264 109,06 373,06
Empleado 264 109,06 373,06
Empleado 264 109,06 373,06
TOTAL MES 1119,18
TOTAL
ANO 13430,16
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ROL DE PAGOS PARA EL TERCER ANO EN DOLARES AMERICANOS ($)

Afno: 2012
ROL DE PAGOS
) ) APORTE 3
N° |FUNCION| #DIAS | SUELDO TOTAL PER LIQUIDO
A
GANADO | INGRESOS IESS PAGAR
1 | Empleado 30 290,40 290,40 27,15 263,25
2 | Empleado 30 290,40 290,40 27,15 263,25
3 | Empleado 30 290,40 290,40 27,15 263,25
TOTAL 871,20 81,45 789,75
Elaborado por las autoras
ROL DE PROVISIONES
XIil Xiv F AP PA T.
N2 | FUNCION T. INGRE SUELDO | SUELDO | VACACIO | PROV GRA | RESERVA IESS PROVIS
1 | Empleado 290,40 24,20 24,20 12,10 60,50 24,19 35,28 119,97
2 | Empleado 290,40 24,20 24,20 12,10 60,50 24,19 35,28 119,97
3 | Empleado 290,40 24,20 24,20 12,10 60,50 24,19 35,28 119,97
TOTAL PROVISIONES 359,91
PAGO DE LA
MICROEMPRESA
T. T.
FUNCION | INGRESOS | PROVISION TOTAL
Empleado 290,40 119,97 410,37
Empleado 290,40 119,97 410,37
Empleado 290,40 119,97 410,37
TOTAL MES 1231,11
TOTAL
ANO 14773,32
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Afo: 2013
) 3 APORTE i
N° |FUNCION| #DIAS | SUELDO | TOTAL PER LIQUIDO
A
GANADO | INGRESOS IESS PAGAR
1 | Empleado 30 319,44 319,44 29,86 289,58
2 | Empleado 30 319,44 319,44 29,86 289,58

3 | Empleado 30 319,44 319,44 29,86 289,58
Elaborado por las autoras

XIll AP PA
Ne | FUNCION | T.INGRE | SUELDO SUELDO VACACIO | PROV GRA RESERVA IESS PROVIS
1 |Empleado| 319,44 26,62 26,62 13,31 66,55 26,60 38,81 | 131,96
2 |Empleado| 319,44 26,62 26,62 13,31 66,55 26,60 38,81 | 131,96
3 |Empleado| 319,44 26,62 26,62 13,31 66,55 26,60 38,81 | 131,96

FUNCION INGRESOS PROVISION TOTAL
Empleado 319,44 131,96 451,40
Empleado 319,44 131,96 451,40
Empleado 319,44 131,96 451,40
TOTAL MES 1354,20
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SERVICIOS BASICOS

ANEXO N:

Los cuales varian cada aflo, hemos estimado un incremento del 5%.

SERVICIOS  BASICOS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Energia eléctrica 180 189 198 208
Agua 84 88 92 97
Teléfono 120 126 132 139
TOTAL 384 403 422 444
ANEXO O:
SUMINISTROS DE OFICINA
Son costos que la microempresa realiza.
SUMINISTROS DE OFICINA
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Gasto de Suministro de Oficina 600 624 636
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ANEXO P:

Después de algunos afos los equipo que han sido utilizado en “Velatek” van a
perder su vida Util, es decir que ya no van a costar al precio que se compro sino

menos, a un precio minimo.

DEPRECIACION

Descripcion Valor Activo Vida Util Depreciacion % Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Ao 4
Equipo Computo 800 3 33,33 266,64 266,64 266,64 0
Muebles y
Enseres 450 10 10 45 45 45 45
Equipoy
Utensilios 87 10 10 8,7 8,7 8,7 8,7
TOTAL DEPRECIACION 320,34 320,34 320,34 53,7

ANEXO Q:

AMORTIZACION
AMORTIZACION
Valor
Activo Activo % Amortizacion | Afo 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4
Constitucién Legal 400 25% 100 100 100 100
Decoracion Local 200 25% 50 50 50 50
TOTAL AMORTIZACION 150 150 150 150
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