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ABSTRACT
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methodology for the development of the business plan was carried out by
surveying possible clients, allowing determining the demand, then the offer by
interviewing specialists in the interior design and decoration sector. In addition,
the research was based on the conceptualization, review and description of the
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INTRODUCCION

El proposito de este proyecto es la creacion una empresa disefiadora y decoradora de
interiores con aplicaciones de domotica. Dedicada a la comercializacion, instalacion y
asesoria personalizada en cuanto a disefio y decoracion. En el primer capitulo se plantean la
parte de mercado y comercializacion, en el cual se va a desarrollar el servicio. En el
segundo capitulo se determinara la produccion, de tal manera que tendrd de una manera
especificada con los respectivos resultados y anéalisis. En el tercer capitulo la parte
administrativa de la empresa con sus especificaciones de cada puesto laboral. En el cuarto
capitulo la parte legal, como esta constituida la empresa “Bs Decor”. Por ultimo el capitulo
cinco la parte financiera, desarrollar el analisis financiero para identificar la rentabilidad del
plan de negocio. Para concluir se define las conclusiones y las bibliografias, referencias que

van hacer utilizadas.

Objetivo General

Plan de negocios para la oferta de servicios de disefio y decoracion de interiores con

aplicacion de domatica en la ciudad de Quito.

Objetivos Especificos

A continuacion se presenta los objetivos especificos de cada capitulo:

o Determinar la investigacion comercial con el problema de mercado, mediante el
proceso investigativo con la ayuda de instrumentos para la obtencién de la
informacién del mercado para el plan de negocio.

o Establecer los materiales y suministro mediante la descripcién del proceso de
produccion de transformacion del servicio, para la identificacion de materia prima,
mano de obra y equipos.

o Desarrollar plan de organizacién y gestion mediante la estructura organizacional,

funcional y estratégica por medio de herramientas de gestion para la para la oferta



de servicios de disefio y decoracion de interiores con implementacion de domotica,
en la ciudad de Quito.

Establecer los procedimientos legales y juridicos mediante la ley de compafiias
para la conformacién de la empresa “Bs Decor” para su funcionamiento en el
Ecuador.

Establecer los indices financieros que permitan identificar el plan de inversiones,
financiamiento, costos y gastos para conocer la rentabilidad y viabilidad de la

empresa "Bs Decor" en la ciudad de Quito.



CAPITULO I

1 Mercado y Comercializacion

1.1 Objetivo del Capitulo

Desarrollar plan de mercadeo para la oferta de servicios de disefio y decoracion de

interiores con aplicacion de domdtica, en la ciudad de Quito.

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio

1.2.1 Fundamentacion del Servicio o Producto.

La implementacion de la domética en decoraciones internas de casas, facilita el manejo,
utilizacion y optimiza el tiempo. Brindando también seguridad y confort dentro del hogar
de cada persona, sintiendo un ambiente agradable y comodo con sus necesidades.

El disefio de interiores se va a ir actualizando debido a la apariciéon de la “domética”
También brinda una gran cantidad de ventajas al facilitarnos diversas tareas y también al

poner a disposicion un acabado de clase.

Durante el transcurso de los afios, las caracteristicas mas demandadas en las viviendas
han resultado ser una mayor facilidad, flexibilidad y a la vez una mayor
interconectabilidad, con el resultado de poder satisfacer las necesidades de confort, ahorro

de energia y seguridad entre las méas destacadas. (Tobajas Garcia, 2014)

Instalacion es el acto y la consecuencia de instalar: establecer, situar algo en el sitio debido.
El término también puede aludir al conjunto de los elementos instalados y al espacio que
dispone de todo lo necesario para el desarrollo de una determinada actividad. (Porto &
Merino, Definicion.de, 2018)


https://definicion.de/espacio/

El concepto de domdtica es la automatizacion en la vivienda controlando el (encendido,
apagado, abierto, cerrado) de aparatos y sistemas de instalaciones electicas como
electrénicos como son la iluminacion, cortinas motorizadas, puertas, ventanas, etc. Puede
ser de forma centralizada o remota. La objetivo principal de Smart house (casas
inteligentes) es el incremento del confort, ahorro energético y seguridad de la vivienda

como personal.

1.2.2 Tabla de caracteristicas del producto o servicio

Tabla 1 CARACTERISTICAS PRODUCTO/SERVICIO

Caracteristicas del producto/ servicio Beneficios para el consumidor
Servicio de asesoramiento Optima decoracion y disefio
Servicio de instalacion Comodidad y seguridad
Servicio de capacitacion en domoética Conocimiento y conveniencia
Servicio de mantenimiento Seguridad y economia
Atencién personalizada Comodidad y rapidez

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

Las caracteristicas del producto/servicio del emprendimiento, se establecieron los 5
principales servicios que son: Asesoramiento, instalacion, capacitacion en domotica,
mantenimiento y atencién personalizada. Esto permitiendo un beneficio hacia el
consumidor, satisfaciendo sus necesidades que requieran para su hogar u oficina.

1.3 Mercado

Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto
0 servicio. Estos compradores comparten una necesidad o deseo particular que puede ser

satisfecho a través de relaciones de intercambio. (Kotler & Armstrong, 2013)

Todas las personas en general, que desee la remodelacién de disefio y decoracion de
interiores en su hogar u oficina, con implementacion de domética. Con productos y

servicios de calidad.



1.3.1 Publico objetivo de su producto o servicio

MERCADO OBJETIVO

Este servicio se dirige hacia las personas mayores de 25 afios en la ciudad de Quito, con
ingresos econOmicos 0 propietarios de casas, que puede ser hombres o0 mujeres,
dependiendo los gustos y preferencias de cada persona en su habitacion o espacio dentro
del hogar. Implementando una asesoria personalizada en cuanto a disefio y decoracién de
interiores y domatica. Nuestro principal objetivo es convertir su espacio en un ambiente
agradable y acogedor, haciendo realidad una modernizacién con los servicios y productos
de calidad que se ofrece. Y posteriormente manteniendo los principios de trasparencia y
eficacia como valores corporativos de respeto y responsabilidad.

1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

Determinar a los clientes con los que la empresa se relacionard de manera directa e

indirecta.

Hay que categorizar a los clientes de la siguiente manera:

Tabla 2 CATEGORIZACION DE SUJETOS

CATEGORIA SUJETO

¢Quién compra? Personas mayores de 25 afios hacia adelante.
¢Quién usa? Todos los miembros de la familia.

¢Quién decide? Padre 0 madre o individuo.

¢Qué influye? Clientes, circulo social y redes sociales.

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



1.3.1.2 Estudio de Segmentacion

Tabla 3 DIMENSION CONDUCTUAL

VARIABLE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD: SOCIAL, SEGURIDAD
TIPO DE COMPRA: COMPARACION
RELACION CON LA MARCA: Si
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO: POSITIVA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

Tabla 4 DIMENSION GEOGRAFICA- CONSUMIDORES

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION 2010 TCP TCPA POBLACION 2021

PAIS Ecuador 14.483.499 1.95% 21.4% 17.590,21
REGION Sierra 6.449.355 1.84% 20% 7.312,20
PROVINCIA Pichincha 2.576.287 2.27% 25% 3.219.585,86
CANTON Quito 2.239.191 1.55% 17% 2.620,97
ZONA Urbana 1.607.734 1.55% 17% 1.881.853

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Autor

Se investigd las diferentes areas geograficas del pais, obteniendo informacion del censo
del INEC 2010, proyectando al afio 2021, efectuando para el pais con una tasa de
crecimiento poblacional (TCP) del 1,95%, para la region sierra con el 1,84% vy para la
provincia de pichincha con el 2,27%, finamente para el canton Quito y zona urbana con

una tasa correspondiente a 1.55%.



Tabla 5 DIMENSION DEMOGRAFICA-CONSUMIDORES

VARIABLE  DESCRIPCION POBLACION POBLACION
2010 TCP TCPA 2021

EDAD 25 -65 afios 2.098.121,967  1.55% 17%  2.455.851,76

SEXO Mujer 1.150.380 1.55% 17%  1.346.520
Hombre 1.088.811 1.55% 17%  1.274.453

NIVEL PEA 1.249.950 1.55% 17%  1.462.442

DE INGRESOS

OCUPACION  Trabajo 179.773 1.55% 17%  267.504,1

cuenta propia

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Autor

Se analiz6 las variables de edad, sexo, socioecondémico y ocupacion, a hombres y

mujeres entre las edades de 25 a 65 afios, recopilando informacion del censo del INEC

2010 y proyectando hacia el afio actual 2021 con una tasa de crecimiento poblacional

(TCP) del 1.55%, con el objetivo de una segmentacion especifica.

1.3.1.3 Plan de muestreo

Caélculo de la muestra

La encuesta consistird en aplicar una muestra representativa basada en la siguiente

NZ?PQ

férmula m

y una serie de preguntas.

Doénde:

e n= Tamafo de la muestra

e Z= Nivel de confianza



e p=Probabilidad de éxito
e (= Probabilidad de fracaso
e N= Tamafio de la poblacion

e e= Margen de error

Féormula

B Npqz?
" e2(N—-1)+ Z%pq

n

~ 1.881.853 * (1,96)2 * (0.50 * 0.50)
~ 0.052(1881.853 — 1) + (1,96)2 * (0.50 * 0.50)

n = 384

n

N = 1.881.853 (Quito)
p = 50%= 0.50

q = 50%= 0.50
z=0.95

e=0.05

n= 384

Conclusion de la muestra

Una vez seleccionada la poblacion en la Ciudad de Quito en las Parroquias de
Cotocollao, Condado y Ponceano en la que se desarrollara la encuesta, ademéas de
realizados los respectivos calculos para extraer el nimero exacto en el que se practicara el

estudio, se deduce que la muestra es de 384 personas a encuestar.



13.14

Tabla 6 METODOS DE RECOLECCION

Instrumentos para recopilar informacion

Necesidades de informacion Tipo de Fuente Instrumentos
informacion
¢Qué es la domotica? Bancos de datos de otras
Secundaria Sitios Web  organizaciones
Tipos de equipos de Bancos de datos de otras
domotica Secundaria Sitio Web  organizaciones
Tipos de estilo disefio y Bancos de datos de otras
decoracion Secundaria Sitio Web  organizaciones
Beneficios de la domotica
Secundaria Sitio Web  Servicios agrupados
Costos de aparatos para la Bancos de datos de otras
domotica Secundaria Proveedores organizaciones
Mantenimientos de la Bancos de datos de otras
domotica Secundaria Proveedores organizaciones
Capacitacion para el
Manejo automatizacion Bancos de datos de otras
Secundaria Proveedores organizaciones
Fuente: Investigacién
Elaborado por: Autor
Tabla 7 METODOS DE RECOLECCION 2
Necesidades de informacién Tipo de
informacion Fuentes Instrumentos
Determinar el mercado
potencial Secundaria INEC Servicios agrupados
Conoce el tema de la Padres de  Encuesta
domotica Primaria familia
Preferencias de disefio y
decoracion de casas Primaria Padres de  Encuesta
familia

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



1.3.1.5 Disefio y recoleccion de informacion.

Municipio de Quito: Cumple la tarea legislativa para la aprobacion de ordenanzas,
resoluciones y acuerdos en el Distrito

Sitio Web: Es el conjunto de archivos electrénicos y paginas web referentes a un tema en
particular, que incluye una pagina inicial de bienvenida, generalmente denominada home

page, con un nombre de dominio y direccién en Internet especificos.

Encuestas: La encuesta permite aplicaciones masivas, que mediante técnicas de muestreo

adecuadas pueden hacer extensivos los resultados a comunidades enteras. (Casas, 2003)

Redatam: El acronimo de Recuperacion de Datos para Areas pequefias por
Microcomputador. ... Esos datos pueden provenir de cualquier combinacion de censos,
encuestas u otras fuentes. Se puede procesar una base de datos en asociacion con bases de

datos externas de formatos comunes, como base.

1.3.1.6 Desarrollo de instrumentos
Informacién Secundaria

e BANCOS DE DATOS DE OTRAS ORGANIZACIONES
o ¢Qué es la domotica?
o DESARROLLO (levantamiento de informacion)
o Tipos de equipos de domdtica
o DESARROLLO (levantamiento de informacion)
o Tipos de estilo disefio y decoracion
o DESARROLLO (levantamiento de informacion)



e SERVICIO AGRUPADOS
o Beneficios de la domotica
o DESARROLLO (levantamiento de informacion)
o Determinar el mercado potencial
o DESARROLLO (levantamiento de informacion)

e INFORMACION PRIMARIA
o ENCUESTA

Figura 1 CUESTIONARIO

1. Seleccioné su género

Masculino Femenino

2. La domotica permite la automatizacion inteligente de la vivienda, mediante
aparatos tecnolégicos, nuestro hogar podemos controlar de forma remota y
programable el encendido y apagado de electrodomeésticos e iluminacion, etc. ¢Le

gustaria implementar domaética?

Si No

3. ¢Usted tiene servicios de domdtica en el departamento o casa donde habita?

Si No

4. ¢Qué tipo de estilo de disefio de interiores le gusta?

Clasico Moderno Rustico

5. ¢Al adquirir un servicio de disefio y decoracion de interiores a usted le interesa?

Calidad Precio




6. ¢Con que frecuencia adquiere servicios de disefio y decoracion de interiores?

Trimestral

Semestral

Anual

7. ¢Doénde le gusta a usted decorar y remodelar dentro del departamento o casa
donde habita?

Cocina

Dormitorios

Barfios

Sala o comedor

8. ¢A usted que producto de decoracion le interesa?

Cortinas Automaticas

Domotica (Casas inteligentes)

Gypsum Decorativo

Piso Decorativo

9. ¢Usted estaria interesado en adquirir nuestros servicios de instalacion,

mantenimiento y asesoramiento?

Si No

10. ¢ Usted cuanto gastaria en disefio y decoracién de interiores con implementacion de

domotica?

100$ a 300$
300% a 600%
600$ a 900%
900% a 1200%




11. ; Mediante cual medio de comunicacion le gustaria obtener informacion y adquirir

este servicio?

Redes Sociales
Pagina Web

Local Comercial




1.3.1.7 Analisis e Interpretacion

Pregunta 1. ¢Seleccione su género?

Tabla 8 GENERO
Opciones Encuestados Porcentaje
Femenino 215 56%
Masculino 196 44%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVOQy-8-
sSMrL7mQWmxNy8HONGgs/edit
Elaboracion por: Autor

Figura 2 GENERO

Seleccione su género
384 respuestas

@ Masculino
® Femenino

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOQWmxNy8HQNGgs/edit
Elaboracion por: Autor

Andlisis

En la seleccion de género se puede observar un total de 384 personas entre hombres y
mujeres fueron encuestadas, con un mayor porcentaje del 56% género femenino y un 44%
género masculino.

Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta, el género femenino tiene un mayor porcentaje de
(6%) de encuestados a comparacién del género masculino.


https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit

Pregunta 2. La domotica permite la automatizacion inteligente de la vivienda, mediante
aparatos tecnolégicos, nuestro hogar podemos controlar de forma remota y programable
el encendido y apagado de electrodomésticos e iluminacion, etc. ¢Le gustaria

implementar domotica?

Tabla 9 IMPLEMENTARIA DOMOTICA

Opciones Encuestados Porcentaje

Si 349 90,1%

No 35 9,1%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOQWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Figura 3 IMPLEMENTARIA DOMOTICA

La domética permite la automatizacion inteligente de la vivienda, mediante aparatos tecnolégicos,
nuestro hogar podemos controlar de forma remota ...nacion, etc. ;Le gustaria implementar domética?
384 respuestas

® si
@® No

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Andlisis
Con un total de 384 encuestados se puede observar, que el 90,9%, si implementaria la
domotica en su departamento para una vivienda inteligente. Y el resto 9,1% prefiere no

implementar el uso de domotica en su casa.


https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Interpretacion
En los datos obtenidos de la encuesta, la mayoria de personas si les gustaria implementar la

domotica dentro su departamento donde habitan, permitiendo la automatizacion inteligente
de la vivienda, donde facilita el manejo, la utilizacion y optimiza el tiempo.

Pregunta 3. ¢ Usted tiene servicios de domotica en el departamento o casa donde habita?

Tabla 10 TIENE SERVICIOS DE DOMOTICA

Opciones Encuestados Porcentaje

No 272 70,8%

Si 112 29,2%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-

sMrL7mOQWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Figura 4 TIENE SERVICIOS DE DOMOTICA

¢Usted tiene servicios de domdtica en el departamento o casa donde habita?

384 respuestas

@® si
® No

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-

sMrL7mOWmxNy8HOQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor



https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Anélisis

Con un total de 384 encuestados, se puede observar que, el 70,8% no tiene usos de
servicios de domotica en su departamento o casa donde habita, y el 29,2% si tiene estos
servicios de dom@tica instalados en su casa.

Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta las personas encuestadas no tienen en su
departamento donde viven el uso de servicios de domética y muy poca gente posee por
falta de informacion, y oferta de servicios completos de decoracion de interiores con la

implementacién de domdtica (casa inteligente).

Pregunta 4. ; Qué tipo de estilo de disefio de interiores le gusta?

Tabla 11 PREFERENCIA DE ESTILO DE DISENO

Opciones Encuestados Porcentaje
Moderno 217 56,5%
Clésico 123 32%
Rustico 44 11,5%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Figura 5 PREFERENCIA DE ESTILO DE DISENO

¢ Qué tipo de estilo de diseno de interiores le gusta?
384 respuestas

@® Clasico
@® Moderno
& Rustico



https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mQWmxNy8HONGgs/edit
Elaboracion por: Autor

Anélisis

Con un total de 384 encuestados, se puede observar los tipos de estilos de disefio que las
personas prefieren en su departamento o casa son con el 56,5 % moderno, 32% clasico y
11,5% rustico.

Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta, la mitad de los encuestados les gusta estilo de disefio
de interiores moderno, con una menor cantidad esta el estilo clasico y finamente el estilo

rustico no es tan interesantes para las personas por sus acabados.

Pregunta 5. /Al adquirir un servicio de disefio y decoracidon de interiores a usted le

interesa?

Tabla 12 PREFERENCIA EN UN SERVICIO DE DISENO

Opciones Encuestados Porcentaje

Calidad 277 72,1%

Precio 107 27,9%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOQWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor



https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Figura 6 PREFERENCIA EN UN SERVICIO DE DISENO

¢ Al adquirir un servicio de diserio y decoracion de interiores a usted le interesa?

384 respuestas

@ Calidad
@ FPrecio

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sSMrL7mQWmxNy8HONGgs/edit
Elaboracion por: Autor

Anélisis

Con un total de 384 encuestados, se puede observar que las personas al adquirir los
servicios de disefio y decoracion de interiores les interesa, con un 72,1% la calidad y un
27,9% el precio.

Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta, la gran parte de los encuestados estan relacionados
con la calidad al momento de adquirir un servicio de disefio y decoracion de interiores,
porque permite mayor durabilidad, desempefio, etc. Y la otra parte de los encuestados

prefiere el precio de los servicios de disefio y decoracion en los interiores de las casas.


https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Pregunta 6. ;Con que frecuencia adquiere servicios de disefio y decoracion de interiores?

Tabla 13 FRECUENCIA DE ADQUISICION

Opciones Encuestados Porcentaje
Trimestral 58 15,1%
Semestral 108 28,1%
Anual 218 56,8%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mQWmxNy8HONGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Figura 7 FRECUENCIA DE ADQUISICION

:Con que frecuencia adquiere servicios de disefio y decoracion de
interiores?

384 respuestas

@ Trimestral
@ Semestral
@ Anual

28,1%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Anélisis
Con un total de 384 encuestados, se puede observar que las personas frecuentemente

adquiere servicios de disefio y decoracion de interiores con un 56.8% anualmente posterior

con un 28,1% semestralmente y finalmente un 15,1% trimestralmente.


https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta, la gran mayoria de personas adquieren servicios de

disefio y decoracion para remodelar o implementar algin tipo de decoracién con una

frecuencia anual, por cambiar el estilo 0 cambio de ambiente interno, después semestral, y

finalmente trimestral, realizan cambios en el departamento o casa donde habitan.

Pregunta 7. ;Donde le gusta a usted decorar y remodelar dentro del departamento o casa

donde habita?

Tabla 14 SITIO DE SU DEPARTAMENTO QUE LE GUSTARIA DECORAR

Opciones Encuestados Porcentaje
Cocina 72 18,8%
186
Dormitorios 32 48,4%
Bafios 94 8,3%
Sala o Comedor 24,5%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-

sMrL7mOWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Figura 8 SITIO DE SU DEPARTAMENTO QUE LE GUSTARIA DECORAR

¢Donde le gusta a usted decorar y remodelar dentro del departamento o casa donde habita?

384 respuestas

@ Cocina
@ Dormitorios
#® Banos

@ Sala o comedor

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-

sMrL7mOWmxNy8HQNGgs/edit



https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Elaboracion por: Autor

Anélisis

Con un total de 384 encuestados, se puede observar que las personas buscan decorar y
remodelar dentro del departamento o casa donde habita sus dormitorios principalmente con
un 28,4% seguido de Sala o0 Comedor con el 24,5%, posterior a ello esta la cocina con un
18,8% y finalmente los barfios con el 8,3%.

Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta, a las personas les gusta decorar y remodelar dentro
de la casa, sus dormitorios, es la parte donde la mayoria de personas pasan por ende buscan
un ambiente innovador, pero sin embargo no se queda la sala 0 comedor que es parte

fundamental de un departamento, seguido de la cocina y finalmente los bafios.

Pregunta 8. ;A usted que producto de decoracion le interesa?

Tabla 15 PRODUCTO DE SU INTERES

Opciones Encuestados Porcentaje
Cortinas Automaticas 95 24, 7%
197
Domodtica 62 51,3%
Gypsum Decorativo 30 16,1%
Piso decorativo 7,8%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOWmxNy8HQNGgs/edit
Elaboracion por: Autor



https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Figura 9 PRODUCTO DE SU INTERES

¢A usted que producto de decoracion le interesa?
384 respuestas

@ Cortinas Automaticas

@ Domédtica (Casas inteligentes)
@ Gypsum Decorativo

@ Pisos Decorativos

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOQWmxNy8HQNGgs/edit
Elaboracion por: Autor

Anélisis

Con un total de 384 encuestados, se puede observar que las personas tienen interés en
productos de decoraciones interno de casas, con la domotica un 51,3% (Casas inteligentes)
posterior estan las cortinas automaticas con un 24,7%, y gypsum decorativo con un 16,1%
finamente con un 7,8% en pisos decorativos.

Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta, la gran parte de las personas les interesa la domotica
(casas inteligentes) por la facilidad de uso, después las cortinas automaticas son los
productos deseados y gypsum decorativo parte también interesante de la decoracion de

interiores, y finalmente los pisos decorativos no son de mayor interés.


https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Pregunta 9. ;Usted estaria interesado en adquirir nuestros servicios de instalacion,

mantenimiento y asesoramiento?

Tabla 16 SERVICIOS DE INSTALACION, MANTENIMIENTO Y ASESORAMIENTO

Opciones Encuestados Porcentaje

Si 336 87,5%

No 48 12,5%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOQWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Figura 10 SERVICIOS DE INSTALACION, MANTENIMIENTO Y ASESORAMIENTO

:Usted estaria interesado en adquirir nuestros servicios de instalacion,
mantenimiento y asesoramiento?

384 respuestas

@®si
® No

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOWmxNy8HQNGgs/edit
Elaboracion por: Autor

Andlisis
Con un total de 384 encuestados, se puede observar que las personas que estan interesadas
en adquirir los servicios de instalacién, mantenimiento y asesoramiento con un 87,5% si

estan dispuestos en contratar y un 12,5% no estan interesados.


https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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Interpretacion
En los datos obtenidos de la encuesta las personas si estan dispuestas adquirir nuestros

servicios de instalacion, mantenimiento y asesoramiento y un minimo no estan interesados

en adquirir ningun servicio.

Pregunta 10. ;Usted cuanto gastaria en disefilo y decoracion de interiores con

implementacion de domética?
Tabla 17 CUANTO GASTARIA EN LOS SERVICIOS DE DISENO Y DECORACION DE INTERIORES.

Opciones Encuestados Porcentaje
100% a 300% 66 32%
300% a 600% 145 37,8%
600% a 900$ 88 16,1%
900% a 1200% 85 14,1%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sSMrL7mQWmxNy8HONGgs/edit
Elaboracion por: Autor

Figura 11 CUANTO GASTARIA EN LOS SERVICIOS DE DISENO Y DECORACION DE INTERIORES

:Usted cuanto gastaria en disefio y decoracion de interiores con
implementacion de domética?

384 respuestas

@ 100% a 3008
@ 300% a 6003
@ 600$ a 90035
@ 900$ a 12005

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-



https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmp1reRpByVVQy-8-sMrL7mQWmxNy8HQNqs/edit
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sMrL7mOQWmxNy8HONags/edit

Elaboracion por: Autor

Anélisis

Con un total de 384 encuestados, se puede observar a las personas encuestadas cuanto
gastarian en disefio y decoracion de interiores con implementacion de domdtica con un
37,8% mayor a todos, con rango de precio de 300$ a 600$, después con un 32% con rango
de precio de 100$ a 300$, seguido de un 16,1% con rango de precios de 600$ a 900$ y
finalmente con un 14,1% con rango de precio de 900$ a 1200$.

Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta las personas gastarian dentro de la opcién principal de
300$ a 600% seguido de 100$ a 300$ y las dos Ultimas opciones no son las mas favoritas
por las personas, por la cantidad de dinero de invertir dentro de su departamento o casa, ya

que son muy altas.

Pregunta 11. ;Mediante cual medio de comunicacién le gustaria obtener informacion y

adquirir este servicio?

Tabla 18 MEDIO DE COMUNICACION Y DONDE LE GUSTARIA ADQUIRIR EL SERVICIO

Opciones Encuestados Porcentaje
Redes sociales 199 51,8%
Paginas web 101 21,9%
Local comercial 84 26,3%
Total 384 100%

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Figura 12 MEDIO DE COMUNICACION Y DONDE LE GUSTARIA ADQUIRIR EL SERVICIO
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¢ Mediante cual medio de comunicacion le gustaria obtener informacion y adquirir este servicio?

384 respuestas

@ Redes sociales
@® Pagina web
& Local comercial

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1NtitS2sxSmplreRpByVVQy-8-
sMrL7mOQWmxNy8HQNGgs/edit

Elaboracion por: Autor

Anélisis

Con un total de 384 encuestados, se puede observar que las personas les gustarian adquirir
los servicios mediante redes sociales con un 51,8% posterior con un 26,3% en un local
comercial, finalmente 21,9% pégina web.

Interpretacion

En los datos obtenidos de la encuesta la gran mayoria de personas quieren adquirir el
servicio mediante redes sociales ya que es de uso facil, posterior a eso en un local
comercial y finalmente mediante una pagina web, que permitira comercializar de forma

oportuna por temas de pandemia.

1.4 Demanda Potencial

La demanda potencial es un nivel maximo de demanda alcanzable por un determinado
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producto dada una serie de condiciones. En otras palabras, las probabilidades de éxito del

mismo en un mercado. (Sanchez, 2020)

1.4.1.1 Demanda actual del servicio en personas

Mediante la segmentacion de mercados, la demanda actual del servicio que se
comercializara en la ciudad de Quito, zona urbana, consiste en 267.504,1, que corresponde

a la variable demogréafica de ocupacion (Cuenta propia).

1.4.1.2 Demanda por personas

Tomando de referencia el mercado al cual se dirige la comercializacion del servicio,
como antes mencionado en el anterior parrafo de la demanda actual del servicio en persona,
corresponde a la variable demografica ocupacion (cuenta propia), correspondiendo en
267.504 multiplicado por la opcioén “si” de la pregunta nimero 9 de la encuesta que se
realizd con 87,5% de aceptacion en adquirir nuestros servicios, obteniendo como resultado

234.066 para 1 afio correspondiendo entre 2021 y 2022.

La proyeccion de la demanda para los proximos 5 afios serd la siguiente tabla:

Tabla 19 PROYECCION DE LA DEMANDA POR PERSONA

Afio Tasa de crecimiento Cantidad
2021 234.066
2022 237.694
2023 1.55% 241.378
2024 245.120
2025 248.919

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

Figura 13 PROYECCION DE LA DEMANDA POR PERSONA
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Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

Analisis e interpretacion

Una vez realizado el calculo del mercado en donde se realizara la comercializacion del
servicio en el afio 2021 y el porcentaje de aceptacion del mismo, se puede interpretar que
234.066 de personas estan dispuestas en adquirir los servicios de disefio y decoracion con
implementacién de domética, posterior la demanda para el afio 2025 es de 248.919
cantidad obtenida desde la proyeccion en base a la tasa de crecimiento poblacional (TCP)

de Quito, correspondiente al 1.55%.

1.4.1.3 Demanda en unidades

Se desarrollé para proyectar la demanda en unidades, como referencia a la pregunta N°6
de la encuesta realizada, la cual tiene relacion cada que tiempo realiza la remodelacién o
frecuencia en el departamento o casa, trimestral semestral o anual, el proceso que se realizd
corresponde a multiplicar el valor de la demanda por personas del afio 2021, es decir
234.066 por el 15,10% trimestral, después multiplicar el total por cada frecuencia de
variables, es decir 35.344 multiplicado por 4 (trimestral) resultando un total de unidades de

141.376 el mismo procedimiento se realiza en las demas frecuencias establecidas.



Tabla 20 PROYECCION DE LA DEMANDA EN UNIDADES

Frecuencia de Total
Variables  Porcentaje Demanda variables Total Unidades
Trimestral 15,10% 234.066 4 35.344 141.376
Semestral 28,13% 234.066 2 65.843 131.686
Anual 57% 234.066 1 132.879 132.879
Total 100% 234.066 405.941

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor
Posteriormente de obtener la cantidad proyectada hacia el afio 2021, se procede al
calculo de los proximos cinco afios, con una tasa de crecimiento poblacional (TCP) del

1.55%.

Tabla 21 PROYECCION DE LA DEMANDA POR UNIDAD

Ao Tasa de crecimiento Total

2021 405.941
2022 412.233
2023 1.55% 418.623
2024 425.111
2025 431.701

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

Figura 14 PROYECCION DE LA DEMANDA POR UNIDAD
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Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

Analisis e interpretacion

La demanda en unidades proyectada para el afio 2021 es de 405.941 de servicios de
disefio y decoracion de interiores con implementacién de domética, para el afio 2022 es de
412.233 para el afio siguiente 2023 es de 418.623, posterior al afio 2024 es de 425.111 y
finalmente en el 2025 un incremento de 431.701 se calcula por método no estadistico, lo

que las cantidades proyectadas pueden alterarse.

1.5 Anadlisis del Macro y Micro Ambiente



151 Analisis del micro ambiente

Figura 15 CINCO FUERZAS DE MERCADO

PROVEEDORES
-Existen algunos proveedores
-Aparatos electronicos

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

NUEVOS
COMPETIDORES
-Diferenciacién y publicidad
-Diferenciacion del servicio

RIVALIDAD DE
COMPETIDORES
-Tiendas similares

SUSTITUTOS

-Cambios tecnoldgicos

15.2 Andlisis del macro ambiente

COMPRADORES
-Clientes con poder
adquisitivo
-Hombres y mujeres mayores
de edad




1.5.21 MATRIZ PERFIL COMPETITIVO

Tabla 22MATRIZ PERFIL COMPETITIVO

Ds Decor Competencia 1 Competencia 2
"Smart House" “Decor smart” “Loah”
Factores clave  Ponderaci6o Clasificaci6  Puntuacié Clasificaci6 Puntuacié  Clasificaci6 Puntuac
de éxito n n n n n n ion
Calidad del 0,20 5 1 3 0,6 3 0,6
servicio
Servicio al 0,30 4 1,2 2 0,6 2 0,6
cliente
Efectividad 0,20 2 0,4 2 0,4 2 04
publicitaria
Precio 0,10 2 0,2 1 0,1 4 0,4
Superioridad 0,10 2 0,2 3 0,3 1 0,1
tecnoldgica
Administracion 0,10 2 0,2 1 0,1 1 0,1
1 3,2 2,1 2,2
Fuente: Investigacién
Elaborado por: Autor
1.5.2.2 PLAN DE CONTINGENCIA
Figura 16 PLAN DE CONTINGENCIA
COMPROBAR SI NO
Capacitacion al personal para una emergencia X
El comité tiene los respectivos mapas del area de produccion X
Desarrollo del manual de funciones para el comité de crisis X
La empresa cuenta con los equipos necesarios para una emergencia X
Se realizé una lista de informacién de contacto de empleados X



Se verifico el funcionamiento de la planta de energia X

Generacion de energia

Centrales, sistema de energia de reserva.

Proteccién de energia

Conexion a tierra, pararrayos, supresores

de sobretension.

Sistemas de acondicionamiento Calefaccion, ventiladores y aire

acondicionado.

Infraestructura de red Cables, conectores Routers.

Seguridad Acceso fisico y seguridad de la

informacion.

Espacios de trabajo Oficinas, salas de reuniones, despachos

Proteccion contra incendios Detectores de incendios, de humo,

extintores.

Suelos y paredes Paredes resistentes al fuego, suelos

técnicos.

Servicios publicos Agua, luz, alcantarillado, comunicaciones

Ubicacién del edificio Vias de acceso, proximidad de autopistas,

lineas ferroviarias y aeropuertos.

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

153 Proyeccion de la oferta.

Las necesidades y los deseos de los consumidores son satisfechos mediante ofertas de
mercado, una combinacién de productos, servicios, informacion o experiencias que se
ofrecen a un mercado para satisfacer unas necesidades. Las ofertas de mercado no se
limitan a productos fisicos; incluyen también servicios, es decir, actividades o beneficios
ofrecidos para su venta y que son esencialmente intangibles y no resultan en la propiedad

de nada. Los ejemplos incluyen los servicios bancarios, las aerolineas, hoteles, minoristas y



servicios de reparacion del hogar. (Arrmtrong & kotler, 2013)

No se encontrd informacion histdrica, existe confidencialidad en las empresas y
profesionales en disefio y decoracion de interiores, por ende no es posible obtener datos

especificos hasta el momento, solo una opinién con cantidad aproximada.

1.5.3.1 Oferta por unidades

No se encontraron datos especificos y estadisticos sobre la industria correspondiente,
para el célculo de la proyeccion de la oferta de servicios de disefio y decoracion de
interiores, se tomo en cuenta la opinién de un experto en la industria de la construccion
(Disefio y decoracion de interiores) y la empresa Ms Decoraciones. Con el objetivo de
conocer las cantidades proyectadas para el afio 2021, mediante una entrevista virtual, se
obtuvo un total de 180.000 anuales, por consiguiente se proyecta la oferta en relacion a la
tasa de crecimiento de la construccion en el afio 2021, cuya cantidad corresponde a 7%.

(Banco central del Ecuador)

Tabla 23 PROYECCION DE LA OFERTA POR UNIDAD

Tasa crecimiento del
sector construccion

Afo (PIB) Total

2021 180.000
2022 192.600
2023 7% 206.082
2024 220.508
2025 235.943

Fuente: Banco central del Ecuador
Elaborado por: Autor

Figura 17 PROYECCION DE LA OFERTA DEL SERVICIO POR UNIDAD
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

Anélisis e interpretacion

La oferta proyectada en unidades para el 2021 es de 180.000 para el afio 2022 es de
192.600, para el afio 2023 es de 206.082, para el 2024 es de 220.508 y finalmente para el
2025 de 235.943, como se puede observar la oferta se va en incremento conforme pasa los
afios, es necesario recalcar que, el crecimiento del PIB de la construccion puede variar en

los siguientes afios, existiendo una posibilidad de mérgenes de error.

1.6 Demanda Potencial Insatisfecha

La demanda insatisfecha es el resultado de la diferencia entre la demanda potencial y la
oferta, debe tomar en cuenta que para realizar el calculo debe estar expresado en la misma

unidad de medida, mostrada en el siguiente cuadro:

Tabla 24 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA ANUAL

DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA




ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA

2021 405.941 180.000 225.941
2022 412.233 192.600 219.633
2023 418.623 206.082 212.541
2024 425.111 220.508 204.603
2025 431.701 235.943 195.758

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

1.7 Disefio de marca (branding)

Nombre de la marca

“Bs Decor”

Logotipo

Figura 18 LOGO BS DECOR SMART HOUSE

ﬁ Smart house gque quieras en tu vida

Fuente: Brand Mark

Elaborado por: Autor

e Eslogan
“Smart House que quieres en tu vida”

e Percepcion y posicionamiento

Aceptacion por el servicio de calidad, tiempo de entrega y precio accesible para
cualquier tipo de persona. Dependiendo del servicio la percepcion del cliente aumenta,
como también depende de las necesidades que tenga.

Atributos o beneficios



e Garantia

e Instalacion

e Financiacién

e Mantenimiento
e Entrega

e Servicio postventa

Diferenciacion

La implementacion de domotica en cada servicio de decoracion de interiores
permitiendo la facilidad de uso automatico o programado y seguridad.
1.8 Estrategias de marketing

Describa las estrategias de mercado que usted disefiara y aplicara para posicionar su
negocio. Puede utilizar marketing mix, estrategias de mercado de lanzamiento, estrategias
de operatividad, etc.

e Precio:

Cada producto y servicio tiene un precio, dependiendo los metros de cada area o
necesidad del cliente que tenga e implementaciones que se efectien en el departamento,
casa u oficina.

e Promocion:

Mediante redes sociales (Facebook y Instagram) y pagina web, se realiza promociones,
descuentos, y asesoramiento gratuito en decoracion de interiores y domética.

e Plaza:

Ecuador, Cantén Pichincha, Ciudad de Quito y sus alrededores y en un futuro expandir a
nivel nacional.

e Producto:

Los productos son decoraciones de interiores como: Cortinas, Pisos, Gypsum,

Domotica, etc. Y servicios de asesoramiento, mantenimiento, instalacion.

1.9 Publicidad que se realizara



Publicidad online

Se realiza publicidad mediante plataformas digitales, pagina web y redes sociales, con el
principal objetivo dar a conocer la empresa, sus servicios para posterior incrementar sus

ventas, utilizando plataformas digitales.

Tabla 25 PUBLICIDAD

OBJETIVO ESTRATEGIA PROYECTOS MEDIO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADOR
ESTRATEGICOS PUBLICITARIO TIEMPO

Vender mas Videos, Posicionamiento Medios digitales 15 dias Influenciadores Medios  de

y propaganda de marcay contratados 0 comunicacién

promocionar marca, y aumento de personal

un servicio descuentos seguidores marketing

y producto

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor
1.10 Canales de Distribucion

Nuestro servicio sera distribuido por canal directo, de la empresa al cliente,
encargandose de hacer llegar el producto y servicio al consumidor final de forma rapida,
segura y personal, sin la utilizacion de intermediarios, aprovechando la venta directa para

mantener una relacion con el cliente de forma eficiente y posibles ventas o
recomendaciones a un futuro.

e Canal de distribucién Directa



Figura 19 CANAL DE DISTRIBUCION DIRECTA
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Fuente: Google (Domética domestica) Fuente: Google

Elaborado por: Autor Elaborado por: Autor

e Venta Directa

En” Bs Decor”, se utilizara este modelo para permitir vender de forma directa como su
nombre mismo lo dice, ofreciendo un servicio personalizado de venta para mayor
satisfaccion del cliente, la empresa contara con este modelo tradicional permitiendo

comercializar nuestros productos y servicios hacia nuestros futuros clientes.

1.11 Seguimiento de Clientes

Customer Relationship Management

Un CRM es una solucion de gestion de las relaciones con clientes, orientada
normalmente a gestionar tres areas basicas: la gestion comercial, el marketing y el servicio

postventa o de atencion al cliente.

CRM Operativo

Su objetivo principal son los procesos de generar ventas, marketing y servicio al cliente.

Mediante la automatizacion de los procesos hacia el consumidor o cliente.

CRM Analitico



Su objetivo principal, el analisis de los datos con el cliente, apoyando con los el area de
marketing y ventas para el desarrollo de un trabajo eficaz y complejo. Permitiendo analizar
las campafas de marketing su efectividad e incrementar ventas para un mayor beneficio

para la empresa, y personal.

CRM Colaborativo

Su objetivo principal, colaborar con las areas de ventas, soporte y marketing, para
conseguir una mejora en el servicio al cliente, cumpliendo los procesos de forma eficaz y

entregando una atencién de calidad, con mejoras continuas.

Tabla 26 SEGUIMIENTO DE CLIENTES

OBJETIVO ESTRATEGIA PROYECTOS PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLE
ESTRATEGICOS

Servicio al cliente Call center, quejas o Fidelidad de 120 15 dias Marketing

reclamos clientes

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

1.12 Especificar mercados alternativos.

Mercado de bienes y servicios, construccion, esta relacionado a casas, 1o que se puede
implementar nuestros servicios con domotica, implementar productos complementarios
como mobiliario inteligente. EI mueble puede ser de facil uso con la aplicacion de domética

dentro del hogar permitiendo el confort.



CAPITULO I

2 Operaciones

2.1 Obijetivo del Capitulo

Desarrollar plan de produccion para la oferta de servicios de disefio y decoracién de
interiores con implementacion de domdtica, en la ciudad de Quito, mediante la descripcion
del proceso de produccion de transformacion del servicio, mediante la identificacion de

materia prima, mano de obra y equipos.

2.2 Descripcion del proceso

2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Conjunto de actividades interrelacionadas, repetitivas y sistematicas, mediante las cuales

unas entradas se convierten en unas salidas o resultados después de afiadirles un valor.

(Pardo, 2017)

Previo al proceso de transformacién del servicio, es necesario conocer la materia prima
que participa en la cadena de produccion previamente planificada, y los pasos a
desarrollarse para su objetivo final, el ensamblaje de los productos. Por consiguiente se
detallara cada proceso que se intervendra.

2.2.1.1 Proceso de adquisicion y recepcion de materia prima

En esta primera etapa para la produccion, se inicia por la compra de todo los materiales
necesarios conocidos como materia prima, siguiente a la recepcién en la cual tendra

revision de control de calidad posterior al almacenamiento de cada material



correspondiente en una zona especifica de bodega. Entre los principales materia prima son:
aparatos electronicos (motores de cortina, iluminacion, camaras, interruptores) planchas y
pasta de gypsum, pintura, soportes de pared o techo de aluminio y plastico, telas, perfileria
de aluminio, controles, tornillos, tuercas, cinta doble faz, tubos de aluminio y accesorios,

etc.

2.2.1.2 Control de calidad

Se verifica todo el material que se encuentre de buen estado y estandares de calidad,
cumpliendo con las caracteristicas de cada producto y accesorios, para un ensamblaje

exitoso.

2.2.1.3 Proceso de almacenamiento

Previamente verificado el control de la calidad, en esta etapa se almacena los materiales
requeridos para la parte de la produccion, organizando en la bodega cada uno de ellos,
separando para cada producto a ensamblar en un bloque diferente para la diferenciacion de
la materia prima y posterior distribucion al personal. Se almacena materiales para brindar

un stock hacia el cliente, permitiendo ahorrar tiempo en la produccion.

2.2.1.4 Proceso de ensamblaje

En esta etapa inicia el proceso de ensamblaje la transformacion de la materia prima a
producto terminado, mediante la mano de obra se realiza la union de piezas y elaboracion
de cortinas con domética dentro de ella se hace el montaje de los materiales por el operario
de produccién teniendo en cuenta que cada cliente tiene sus gustos, preferencias y
necesidades en el departamento, casa u oficina cambiando las medidas de las ventanas y
tela, los accesorios se realiza para todas las cortinas los mismos, y los demas productos
como aparatos electronicos de domotica se ensambla o implementa en la cortina, existe
productos de domotica para cada uso que necesite el cliente. Por ende se utiliza productos
garantizados, ofertando al consumidor de excelentes servicios con productos de buena

calidad.



2.2.1.5 Proceso de empaquetamiento

En proceso se realiza después de obtener el producto terminado con el empaquetamiento
para ser dirigido hacia el lugar de destino (Obra o Casa), se empaca con plastico para
embalar cada producto o mediante fundas plasticas de 0.40 cm de ancho X 2.50 m de largo,
cabe recalcar en este proceso se realiza el empaquetamiento con el objetivo de prevenir
afectaciones al producto, por efectos de transportacion (rayones) y el clima de la ciudad
(luvias).

2.2.1.6 Proceso de instalacion

En esta Gltima etapa para realizar la instalacion de un producto que ofrece la empresa en
disefio y decoracion de interiores, presentan cambios segun el servicio adquirido por el
cliente incluyendo el producto escogido por parte del mismo. Se puede presentar factores
como el entorno de la habitacién o lugar de instalacion al momento de efectuar este proceso
de instalacién, tomando un tiempo mayor o menor, teniendo en cuanta también la cantidad,
que puede variar, no se tiene establecido un determinado tiempo por los factores antes

mencionados.

2.2.2 Estructura de la empresa (Macro procesos)

Mapa de procesos: Representacion global de los procesos de una organizacion que
muestra la secuencia e interaccion de todos ellos. (Prado, 2017)

Procesos Estratégicos: Constituyen guias y directrices para los Procesos Operativos y
de Apoyo. Dentro de esta clasificacion se encuentran los procesos gerenciales o

administrativos de la organizacion. (Gonzalez, 2016)

Procesos Operativos: Los procesos operativos se definen como aquellos procesos
que se encuentran directamente ligados a la realizacion del producto y/o la prestacion del

servicio. Por ello se conocen como los procesos de “linea”. (ISO Tols Excellence, 2016)



Procesos de Soporte: Los procesos de soporte se definen como aquellos procesos
que ofrecen soporte a los procesos operativos. Se refiere principalmente a procesos
relacionados con recursos y mediciones. (1SO Tols Excellence, 2016)

MAPA DE PROCESOS ESTRATEGICO

Figura N.-20 MAPA DE PROCESOS
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Diagrama de flujo
En la siguiente tabla corresponde a los simbolos que se utilizaran para el desarrollo del
flujo de los procesos.

Tabla 27 SIMBOLOS DEL FLUJO DE PROCESOS

Simbolo Nombre Descripcion

Indica el inicio y el final del diagrama de
Elipse u évalo flujo.

Se utiliza para definir cada actividad o

Rectangulo o tarea. Debe incluir siempre un verbo de

caja accion

Aparece cuando es necesario tomar una

Rombo decision.

Utilizada para unir el resto de simbolos
entre si, indicando la direccion
Flecha secuencial de las actividades.

Simbolos Utilizado para unir el resto de simbolos

DAV de entrada y entre si, indicando la direccion
salida secuencial de las actividades.
Usados para representar conexiones con
O otras partes del flujograma o con otros
Conector procesos.

Fuente: José Pardo (Libro configuracion y usos un mapa de procesos)

Elaborado por: Autor



DIAGRAMA DE FLUJO

Figura 20 DIAGRAMA DE FLUJO
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Fuente: Investigacién

Elaborado por: Auto

2.2.3

Descripcion de instalaciones, equipos y personas.




Localizacién

El plan de negocios de la empresa “Bs Decor”, estara ubicado en la provincia de
Pichincha, Canton Quito, Parroquia de Cotocollao, en cual cuenta con 60m2 de area,
distribuidos de forma Optima para garantizar el desarrollo de las actividades y procesos de

recepcion, almacenamiento, ensamblaje, empaguetamiento y despacho.

Distribucion de instalaciones

El espacio fisico se encuentra en un local comercial de una planta, en la cual se dividen
por areas de trabajo, en la primera area ventas y marketing, segunda area gerencia, tercera
la bodega para el almacenamiento de materiales y finalmente la planta de produccion donde

se desarrolla el ensamblaje de productos. Posterior la empresa tiene 2 bafios en general.

Figura 21 DISTRIBUCCION DE INSTALACIONESEN 2D
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Fuente: https://floorplanner.com/projects/104720961/editor

Elaborado por: Autor


https://floorplanner.com/projects/104720961/editor

2.24 DESCRIPCION DE EQUIPOS

Los equipos e instrumentos para la preparacion y ensamblaje para la produccion se

pueden visualizar en la siguiente tabla donde se muestra la actividad, equipo y caracteristica

del mismo.

Tabla 28 DESCRIPCION DE EQUIPOS

Actividad Equipo Especificacion  Cantidad Costo
. Estanteria
= Metélica Alto
Almacenamiento de s | 2,00 cm 3 $45
materiales Ancho 2,00 cm
Profundidad
0,70cm
&
-
3
Taladro Percutor
Taladro 3 1/2 650W 1 $62
L
" Taladro Impacto
> inalambrico 1/2"
Taladro Inaldmbrico & 18V Wesco 1 $111,81
Mesa de trabajo
. en madera 2,50cm
Mesa de trabajo X 1,50 1 $60
Q‘ §
% Ingleteadora
- Dewalt Dw713-b3
Ingleteadora Dewalt ‘/’:** i 10 Pulgadas 1 $250




HERRAMIENTAS

_ 3 planos/ 3
Juego 6 destornilladores ll l ' estrellas marca
3 planos / 3 estrellas Kendo 3 $ 5,20
-
Playo Ajustable Silk 6 ‘ ) Modelo 6" Silk 2 $ 2,30
- - 20 Pulgadas
W i medidas: 24,4 x
Caja de herramientas 24,3 x 50,7
plastico industrial 1 $ 19,50
- — 2X16 AWG
Sy 5 metros blanco
~ \‘ :"—_' N
Extensién Eléctrica 5m Py 3 $ 3,92
300MM Marca
Kendo
Arco de sierra 1 $ 3,50
\
\ i
A 15MM/4.5"
\ Mango goma
marca kendo
Alicate 2 $ 2,52
24-32-4-
4.8MM Mango
goma marca
kendo

Remachadora 1 $ 5,45




Martillo Mango
De Madera 18

Mm
Martillo 3,88
Brocas De 1/4"
Worx
Juego de 16 brocas y
puntas 19,39
@ 5 Metros Marca
Flexometro (5m) pro— Kendo 3,99
Aluminio 2
. . . | Burbujas 30cm
Nivel de burbuja pe=L = Stanley 1-42-072
(Stanley) = 8,00
3MMX14cm
Mango Goma
marca kendo
Juego de 6 limas 3,25
IMM
Antideslizante
marca kendo
Estilete (9mm) 1,33

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



2.2.5 DESCRIPCION DE PERSONAS

La empresa “Bs Decor” cuenta con un personal de gerente general, encargado del
departamento administrativo y financiero, siguiente un operario de produccién con un
asistente técnico para asistencia de la produccion e instalacion de los servicios ofertados,
por Gltimo, un asistente en ventas y marketing generando ventas y publicidad a la
organizacion, en la siguiente tabla se describe el personal y cantidad econémica que

obtendra mensual y anual.

Tabla 29 DESCRIPCION POR PERSONAS

, SALARIO
TALENTO HUMANO NUMERO SALARIO MES ANO
Gerente General 1 $ 450,00 $ 5.400,00
Operario de Produccion 1 $ 400,00 $ 4.800,00
Asistente Técnico 1 $ 400,00 $ 4.800,00
Asistente de ventas y marketing 1 $ 400,00 $ 4.800,00
TOTAL $ 1.650,00 $ 19.800,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

2.2.6 DESCRIPCION POR HORAS POR PERSONA

El plan de negocios tiene la cantidad de personas necesario para cumplir con el flujo de
procesos requeridos, por esto la empresa “Bs Decor” necesita contratar personal capacitado
para cada area de produccién, cumpliendo con el trabajo establecido para cada actividad a
desemperiar y con su respectivo tiempo. Por consiguiente, en la siguiente tabla se describe

lo antes mencionado.



Tabla 30 DESCRIPCION POR HORAS POR PERSONA

. Tiempo (Min -
Actividad P _(. ) No. Personas Horas
(por actividad) hombre
Recepcion de materia )
] 15 min 1 8 horas
prima
Almacenamiento de )
o 15 min 2 8 horas
materia prima
Preparacion del material a )
5min 1 8 horas
ocupar
Preparacion de los )
] 5 min 1 8 horas
equipos a ocupar
Ensamblaje de los ]
) 30 min 2
productos y material 8 horas
Empaquetamiento de
cortinas, pisos, gypsum, 1
domotica 15 min 8 horas
Despacho 10 min 1 8 horas
Instalacion de los ]
o 20 a 40 min 2
servicios 8 horas
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Autor
2.2.7 Tecnologia a aplicar

Para el plan de negocios de la empresa “Bs Decor” se estd implementando el uso de la
domotica en los servicios ofertados, complementando el uso de un producto mediante
aparatos electronicos (domotica) conocidos como “controles de mando” para una casa

inteligente, donde se busca una optimizacion de tiempo, seguridad y confort hacia los

consumidores finales.

externas, optimizando recursos y materiales.

Se utilizara camaras sin la necesidad de cables o conexiones



2.3 Capacidad de Produccion
2.3.1 Capacidad de Produccion Futura.

Tabla 31 PROYECCION DE PRODUCCION DIARAIA, SEMANAL, MENSUAL Y ANUAL.

Produccién Produccion Produccion  Produccion
Servicios diaria semanal mensual anual
Afo 1 10 50 200 2400
Afo 2 14 70 280 3360
Ao 3 19 95 380 4560
Ao 4 23 115 460 5520
Afo 5 28 140 560 6720

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

En la tabla anterior de la proyeccion de produccion a 5 afios se puede observar la
capacidad requerida para abastecer los servicios ofertados por la empresa “Bs Decor”
teniendo el incremento cada afo entre 4% y 5% en sus producciones, cabe recalcar que la
capacidad de produccién puede variar 0 mantener la misma cantidad dependiendo la

demanda.

2.4 Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar.

En la tabla se enlista los productos y materia prima que pueden llegar a sustituir por otro mejor

material por lo cual dentro de la empresa “Bs Decor” se ha detallado en la siguiente tabla.



Tabla 32 MATERIAS PRIMAS Y GRADO DE SUSTITUCION

Grado de
Materia Prima Sustituto sustitucion Proveedores
Aerosol para esmerilar Minorista,
Tela Algodon vidrios Baja Distribuidor
Focos Inteligentes o
Led, Bombillas Distribuidor,
Focos hal6genas Medio Importador
Distribuidor,
Cortinas Modernas Vinilos de Ventanas Bajo Fabricante
Estanterias de pladur,
Telas de tapizar, Minorista,
Pintura Pared Adhesivos estampados Bajo Distribuidor
Ceramica, Adhesivos Minorista,
Piso Flotante estampados Medio Distribuidor
Distribuidor,
Altavoces Inteligentes  Google Home, Sonos Mayorista,
"Alexa" One Alta Minorista
Minorista,
Motor de Cortina Control de mando Baja Distribuidor
Minorista,
Interruptor luz Interruptor inteligente Medio Distribuidor
Distribuidor,
Plancha de Mayorista,
Gypsum fibrocemento Bajo Minorista

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Autor

2.5 Calidad

25.1 Meétodo de Control de Calidad.

El control de calidad, se desarrolla en cada proceso del ensamblaje del producto hasta

cada servicio que se ofrece, por ende implementar herramientas de gestion y control, con el

objetivo de prestar un servicio de alta calidad hacia el cliente.



2.5.1.1 Estandarizacion

El proceso de estandarizacion su objetivo principal, ajustar la caracteristica del
servicio y producto se realizan semejantemente, para garantizar su calidad,
cantidad, produciendo de forma eficaz y estdndar de acuerdo a las especificaciones
del cliente.

e Los servicios estan establecidos y estandarizados para un mejor servicio de calidad,
con la optimizacion del tiempo y recursos. Depende de cada servicio su

estandarizacion.

2.6 Normativay Permisos que afectan la Instalacién del negocio

Seguridad y salud en el trabajo (SST): Es la ciencia y técnica multidisciplinaria que se
ocupa de la valoracion de las condiciones de trabajo y la prevencion de riesgos
ocupacionales, a favor del bienestar fisico, mental y social de los trabajadores, potenciando

el crecimiento econdémico y la productividad. (Gagliardo, 2008)

Art.34. Limpieza de Locales

1. Los locales de trabajo y dependencias anexas deberan mantenerse siempre en buen

estado de limpieza. (Ejecutivo, Decreto, 2012)

2. En los locales susceptibles de que se produzca polvo, la limpieza se efectuara
preferentemente por medios himedos o mediante aspiracion en seco, cuando

aquélla no fuera posible o resultare peligrosa. (Ejecutivo, Decreto, 2012)

3. Todos los locales deberan limpiarse perfectamente, fuera de las horas de trabajo,
con la antelaciéon precisa para que puedan ser ventilados durante media hora, al

menos, antes de la entrada al trabajo. (Ejecutivo, Decreto, 2012)



2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

Art. 1.- AMBITO DE APLICACION.- Las disposiciones del presente Reglamento se
aplicarén a toda actividad laboral y en todo centro de trabajo, teniendo como objetivo la
prevencion, disminucion o eliminacion de los riesgos del trabajo y el mejoramiento del

medio ambiente de trabajo. (Decreto ejecutivo N0.2393, 2012)

Art. 11.- OBLIGACIONES DE LOS EMPLEADORES.- Son obligaciones generales de

los personeros de las entidades y empresas publicas y privadas, las siguientes:

1. Cumplir las disposiciones de este Reglamento y deméas normas vigentes en materia

de prevencidn de riesgos. (Decreto ejecutivo N0.2393, 2012)

2. Adoptar las medidas necesarias para la prevencion de los riesgos que puedan afectar
a la salud y al bienestar de los trabajadores en los lugares de trabajo de su
responsabilidad. (Decreto ejecutivo N0.2393, 2012)

3. Mantener en buen estado de servicio las instalaciones, maquinas, herramientas y

materiales para un trabajo seguro. (Decreto ejecutivo N0.2393, 2012)

Art. 92. MANTENIMIENTO.

1. El mantenimiento de maquinas debera ser de tipo preventivo y programado.

2. Las maquinas, sus resguardos y dispositivos de seguridad seran revisados,
engrasados y sometidos a todas las operaciones de mantenimiento establecidas por

el fabricante, o que aconseje el buen funcionamiento de las mismas.

HERRAMIENTAS MANUALES
Art. 95. NORMAS GENERALES Y UTILIZACION.
1. Las herramientas de mano estaran construidas con materiales resistentes, seran las
mas apropiadas por sus caracteristicas y tamafio para la operacién a realizar, y no

tendran defectos ni desgastes que dificulten su correcta utilizacion. (Decreto



ejecutivo N0.2393, 2012)

La union entre sus elementos serd firme, para quitar cualquier rotura o proyeccion

de los mismos. (Decreto ejecutivo N0.2393, 2012)

Los mangos o empufiaduras seran de dimension adecuada, no tendran bordes
agudos ni superficies resbaladizas y serdn aislantes en caso necesario. Estaran
solidamente fijados a la herramienta, sin que sobresalga ningin perno, clavo o
elemento de union, y en ningln caso, presentaran aristas o superficies cortantes.
(Decreto ejecutivo N0.2393, 2012)

Las partes cortantes o punzantes se mantendran debidamente afiladas. (Decreto
ejecutivo N0.2393, 2012)



CAPITULO 111

3 Organizacion y Gestion

3.1 Obijetivo del capitulo

Desarrollar plan de organizacién y gestibn mediante la estructura organizacional,
funcional y estratégica por medio de herramientas de gestion para la para la oferta de
servicios de disefio y decoracion de interiores con implementacion de domotica, en la
ciudad de Quito.

3.2 Analisis Estratégico y Definicion de Objetivos

3.2.1 Vision de la Empresa

Nuestra vision es ser una empresa lider, siendo reconocidos nacionalmente en el
mercado, ofreciendo productos y servicios de alta calidad en disefio y decoracion de
interiores en la ciudad de Quito; y, en los proximos cinco afios posicionar la empresa como

franquicia, manteniendo los principios de innovacion y calidad.

3.2.2 Mision de la Empresa

Somos una empresa que brinda servicio de disefio y decoracidon de interiores con
implementacién de domética, con alternativas modernas e innovadoras para los hogares,
incluyendo una asesoria personalizada con un personal altamente capacitado. Con
productos de calidad de las mejores marcas, entregando a nuestros clientes espacios de

confort.



3.2.3 Objetivos y estrategias

Tabla 33 FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Servicio al cliente Demanda Insatisfecha
Servicio personalizado a domicilio Nuevas tecnologias

Relaciones con los clientes y
proveedores.

Mayor descuento por compras en
cantidades

Variedad de servicios

Tecnologia

Equipamiento moderno Mercado mal atendido

DEBILIDADES AMENAZAS
Falta de personal Inestabilidad econémica
Falta de sistema contable Competidores con precios bajos
Recursos financieros limitados Pandemia
Falta de publicidad Entrada de competidores internacionales
Nuevas tendencias en el mercado Productos sustitutos

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

Tabla 34 MATRIZ EFE

MATRIZ EFE
FACTORES PESO CALIFICACION CALIFICACION SUBTOTAL
PONDERADA
OPORTUNIDADES
Demanda 0,1 4 0,4
Insatisfecha
Nuevas 0,1 3 0,3
tecnologias
Relaciones con los 0,15 4 0,6
clientes y

proveedores.



Mayor descuento 0,05 3 0,15
por compras en

cantidades

Mercado mal 0,1 4 0,4 1,85
atendido

AMENAZAS

Inestabilidad 0,08 2 0,16

econdmica

Competidores con 0,12 1 0,12

precios bajos

Pandemia 0,1 2 0,2

Entrada de 0,1 1 0,1

competidores
internacionales

Productos 0,1 2 0,2 0,78
sustitutos
TOTAL 100% 2,63

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

Anélisis

En la matriz EFE de la empresa “Bs Decor” se identificado los factores de oportunidad y
amenaza con un promedio ponderado del 2.63%. En conclusion se estd aprovechando las
oportunidades de la empresa con un promedio del 1.85% y minimizando los factores de

amenaza con un promedio del 0.78%.

Tabla 35 MATRIZ EFI

MATRIZ EFI
FACTORES PESO CALIFICACION CALIFICACION SUBTOTAL
PONDERADA
FORTALEZAS
Servicio al cliente 0,12 4 0,48
Servicio 0,1 4 0,4
personalizado a
domicilio
Variedad de 0,15 3 0,45

servicios



Tecnologia 0,08 2 0,16

DEBILIDADES

Falta de sistema 0,15 2 0,3
contable

Falta de 0,12 2 0,3
publicidad

TOTAL 100% 2,57

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Autor

Analisis

En la matriz EFI de la empresa “Bs Decor” se identificado los factores de fortaleza y debilidad
con un promedio ponderado del 2.57%. En conclusion son favorables las fortalezas internas de la
empresa con un promedio del 1.59% y minimizando los factores de debilidad con un promedio del
0.98%.



Figura 22 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

MISION
Somos una empresa que brinda servicio de disefio y decoracion de interiores con
implementacién de domética, con alternativas modernas e innovadoras para los Objetivo
hogares, incluyendo una asesoria personalizada con un personal altamente - (,)b_jet.i\go A ESt::;?grer]ghgodﬁno
capacitado. Con productos de calidad de las mejores marcas, entregando a nuestros St;?éi?;;g; at|oos o cuota de me(r)cado
clientes espacios de confort. clientes mediante el en un 20%
servicio de calidad.
— — Politica
— — — Objetlglgrgs;\%a;eglco. Politica |
Objetivo Estrategico: Objetivo Incentivar al grupo
ler Ao Estratégico: Implementz_ir (_:ana_lfas Plan para la de ventas y
Posicionar a la 2do Ao de comercializacion satisfaccion  del produccion
empresa en el Incrementar las y distribucion. cliente (Politicas)
mercado meta. ventas Estrategia
Estrategia Plan para incentivar
Politica al grupo de ventas
Politica Fidelizar a los con  bonos y
Politica Plan de mercadeo Incr(_em(_antar_ E:anales Cllentes_ mediante Capacitaciones_
Plan de marketing de dlstrlbumon_ en el promociones y _
para pOSiCionar a la Estrategia mercad-o a nivel descuentos. Orga:rnzar
organizacion. Desarrollar nacional reuniones.
Alianzas con el _ Implementar
Estrategia sector  de la Estrategia Servicio post venta Crear un sistema de
Desarrollar construccion (Mantenimiento, incentivos
publicidad mediante Implementar Accesorios, etc.)
redes sociales |mp|ementar convenio de nuevos
(Facebook, innovacién en los canales de
Instagram) y pagina servicios distribucion con »
web. Incentivar al intermediarios L VISION ) -
personal de ventas Nuestra vision es ser una empresa lider, siendo
Realizar convenios Implementar reconocidos nacionalmente en el mercado, ofr_emgndo
con empresas Ofrecer  servicios Marketing Digital productos y servicios de alta calidad en disefio y
privadas. adicionales decoracion de interiores en la ciudad de Quito; y, en
los proximos cinco afios posicionar la empresa como
franquicia, manteniendo los principios de innovacion
y calidad.




Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

3.3 Organizacién Funcional de la Empresa

331 Organizacion Interna

Dentro de toda organizacion, aunque sea pequefia, existen funciones que se deben

realizar. Aungue muchas funciones pueden ser realizadas por la misma persona, es

Necesario diferenciar las distintas funciones que se cumplen dentro de una empresa.



EMPRESA “BS DECOR”
Organigrama Estructural

Figura 24 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA
DPTO. DPTO.
PRODUCCION VENTAS-
MARKETING

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



EMPRESA “BS DECOR”
Organigrama Funcional

Figura 25 ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE GENERAL

Responsable de las
areas
administrativas y
financieras.

Operario de
Produccion 1

Encargado de la
elaboracidn de los

productos

Asistente Técnico

Soporte a la produccion.

Encargado de instalacion
de los servicios.

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Autor

3.3.2 Descripcion de puestos.

Asesor de ventas-
marketing

Encargado de generar
las ventas de la
organizacion y realizar
publicidad digital.

Se debe describir brevemente las funciones de cada uno de los puestos que se encuentran

en cada una de las Unidades Administrativas diagramadas en el organigrama.



Tabla 36 DESCRIPCION DEL PUESTO DE GERENTE

I. INFORMACION BASICA:

Puesto Gerente General
Jefe inmediato superior Ninguno
Supervisa a Operario de produccion, Asesor de ventas-marketing

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Encargado de las areas administrativas, financieras.

111 FUNCIONES

Planificacion, organizacion y supervision general de las actividades desarrolladas
por la empresa.

Realizar pagos a trabajadores, proveedores y gastos de la empresa.

Elaboracion de planes de trabajo, con estimacion de costos y requerimientos legales.
Distribucion y calendarizacion de tareas al personal a su cargo, como la verificacion
de cumplimiento de las mismas.

Coordinar y preparar agendas de las reuniones, visitas a clientes y otras actividades.
Motivar, supervisar y mediar al grupo de trabajo.

Cierre de negociaciones y seguimiento posterior.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Ingeniero Administracion de empresas
Experiencia 3 Afios en el mismo cargo o similares.
Habilidades Capacidad de negociacion

Trabajo en equipo
Liderazgo

Capacidades comunicativas
Orientacion al cliente.

Formacion Tercer nivel.

Capacitacion en ventas y mercadotecnia.

Capacitacién en contabilidad, talento humano.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



Tabla 37 DESCRIPCION DEL PUESTO DEL OPERARIO

I. INFORMACION BASICA:

Puesto Operario de produccién
Jefe inmediato superior Gerente general
Supervisa a Asistente técnico

11 OBJETIVO DEL PUESTO:

Encargado de la adquisicion de materia prima a proveedores y proceso de ensamblaje hasta

producto terminado.

111 FUNCIONES

Planificar y elaborar el plan de produccion para cada pedido de la empresa.
Elaborar las requisiciones de materiales necesarios para la produccién planificada.
Encargado de la carga y descarga de materia prima y productos elaborados.

Realizar el almacenamiento de materia prima previamente inspeccionada.

Ensamblaje de los productos para el servicio requerido.

Realizar labores de limpieza en equipos intervenidos para la fabricacion.
Encargado del empaquetamiento para consiguiente la instalacion de los productos.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Bachiller
Experiencia 2 Afios en el mismo cargo o similares.
Habilidades Trabajo en equipo

Capacidades comunicativa
Capacidad de utilizar herramientas y equipos esenciales para el
desarrollo de sus funciones.

Formacién Segundo nivel
Conocimiento de domética
Conocimiento de construccion.
Capacitacion en tecnologia

Capacitacién en disefio y decoracién de interiores.

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



Tabla 38 DESCRIPCION DEL PUESTO DEL ASISTENTE TECNICO

I. INFORMACION BASICA:

Puesto Asistente técnico
Jefe inmediato superior Gerente general , Operario de produccion
Supervisa a Ninguno

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Encargado de dar soporte a la produccidn e instalacion de los productos ensamblados.

111 FUNCIONES

Planificar y elaborar registro diariamente de las instalaciones para cada pedido de la
empresa.

Planificar y organizar el material para la instalacion de un determinado producto.
Asistencia a la carga y descarga de materia prima y productos elaborados.

Asistencia al almacenamiento de materia prima previamente inspeccionada.

Soporte al empaquetamiento para consiguiente la instalacion de los productos.
Encargado de las instalaciones, mantenimiento y reparacion de productos
ensamblados para los servicios.

Encargado de los equipos de instalacion

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Bachiller
Experiencia 2 Afios en el mismo cargo o similares.
Habilidades Trabajo en equipo

Capacidades comunicativa
Capacidad de utilizar herramientas y equipos esenciales para el

desarrollo de sus funciones.

Formacion Segundo nivel

Conocimiento de electricidad y tecnologia.
Conocimiento de construccion.
Capacitacion en equipos de instalacién

Capacitacion en disefio y decoracion de interiores.

Fuente:

Investigacion

Elaborado por: Autor



Tabla 39 DESCRIPCION DEL PUESTO DEL ASISTENTE DE VENTAS Y MARKETING

I. INFORMACION BASICA:

Puesto Asistente de ventas y marketing
Jefe inmediato superior Gerente general
Supervisa a Operario de produccién

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Encargado de promover ventas y publicidad digital para la obtencion de clientes.

111 FUNCIONES

Realizar la planificacion para la publicidad en redes sociales en determinado dias.
Encargado de la asesoria hacia los clientes.
Realiza ventas telefonicas, correo, redes sociales y pagina web.
Mantener limpio el local comercial.
Encargado de generar facturas.
Servicio al cliente y reclamos.
e Brindar apoyo administrativo.
IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Lic. Administracion de empresas
Experiencia 3 Afios en el mismo cargo o similares.
Habilidades Trabajo en equipo

Capacidad comunicativa e interpersonal.
Orientacion al cliente

Formacién Tercer nivel, Aptitud en contabilidad y financiero.
Conocimiento de disefio y decoracién de casas.
Conocimiento de publicidad digital.
Capacitacién en marketing y ventas.

Capacitacién en técnicas de ventas y redes sociales.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



3.4 Control de Gestion
34.1 Indicadores de gestién

Enliste y justifique los indicadores de gestion que puede utilizar en las areas de su

empresa, cuando inicie la operacion.
Los indicadores de gestion son aquellos a través de los cuales el empresario puede medir
cuantitativamente el cumplimiento de los objetivos. Por ejemplo: Aumento en las Ventas

Mensuales, Numero de Personas trabajando, etc.

Tabla 40 INDICADORES DE GESTION

AREAS INDICADORES INTEPRETACION FRECUENCIA
Organizar y controlar
proveedores y su
Gerencia Control de inventario  abastecimiento 100% Mensual

Evaluacion de
cumplimiento de

Control del personal desempefio 100% Trimestral
Control de entradas y
Abastecimiento de salidas a tiempo
Produccion materia prima 100% Mensual

Personal capacitado

Plan de incremento de para lograr mejor en
produccion el tiempo Mensual

NUmero de asesorias

atendidas/ Numero

Ventasy de asesorias

Marketing Atencion al cliente solicitadas Mensual

Servicio personalizado

para alcanzar una

Nivel de satisfaccion del  satisfaccion del cliente

cliente 100% Mensual

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



34.2 Necesidades De Personal

En la empresa “Bs Decor” se ha identificado la cantidad necesaria del personal
requerido y posterior proyectando a los proximos 5 afios para el cumplimiento de sus
actividades y objetivos para cada afio establecido.

Tabla 41 NECESIDAD DE PERSONAL

Gerente Dpto. Dpto. Ventas y
Afo general Produccion Marketing
2021 1 2 1
2022 1 2 1
2023 1 2 1
2024 1 2 1
2025 1 3 1

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



CAPITULO IV

4 Juridico Legal

4.1 Objetivos del capitulo

Determinar los procedimientos legales y juridicos para la conformacion de la empresa

“Bs Decor” para su funcionamiento en el Ecuador.

4.2 Determinacion de la forma juridica

Bs Decor S.A.S, se establecerad legalmente constituida como una empresa en sociedad
por acciones simplificadas, la estructura legal esta constituida por un socio y controlada por
la superintendencia de compafiias, valores y seguros, la ubicacion de la empresa sera en el
Canton Quito, Parroquia de Cotocollao, estableciendo esta zona como estratégica para la

comercializacion de la empresa antes mencionada. (Salgado, 2021)

Esta Sociedad ha sido definida como “Tipo de sociedad mercantil conformada por una o
mas personas mediante un tramite simplificado para fomentar la formalizacion y desarrollo
de empresas ”, segun lo sefiala el numeral 9° del articulo 3 de la referida Ley, y como “Una
sociedad de capitales cuya naturaleza sera siempre mercantil, independientemente de sus
actividades operacionales”, segun lo sefiala el primer articulo enumerado de la Disposicion

Transitoria Primera de la misma. (Salgado, 2021)

Fuente: www.derechosecuador.com

Elaborado por: Autor



Articulo 1: Personalidad juridica independiente de la sociedad por acciones
simplificada.- La sociedad por acciones simplificada, una vez constituida, tiene
personalidad juridica independiente de sus accionistas.

El principio de existencia juridica de la sociedad por acciones simplificada es la fecha de
inscripcion del documento constitutivo en el Registro de Sociedades de la Superintendencia

de Compaifiias, Valores y Seguros. (Superintedencia de compafiias, 2020)

Articulo 2: Responsabilidad limitada de los accionistas.- Los accionistas de una
sociedad por acciones simplificada solamente sera responsable hasta por el monto de sus
respectivos aportes. Sin embargo, de acuerdo con la Ley, el o los accionistas podran
renunciar de manera expresa y por escrito al principio general de responsabilidad limitada
en este tipo de compafiias. (Superintedencia de compafiias, 2020)

Articulo 3: Imposibilidad de negociar acciones de propia emision en el mercado de
valores.- Las acciones que emita la sociedad por acciones simplificada no podra inscribirse
en el Catastro Publico de Mercado de Valores ni ser negociadas en bolsa. Sin embargo, la
sociedad por acciones simplificada si podra negociar, en el mercado de valores, acciones
emitidas por otras sociedades mercantiles u otros valores negociables, de acuerdo con la
Ley. La sociedad por acciones simplificada estara facultada a emitir otros valores
negociables en el mercado de valores, de acuerdo con la Ley de la materia, incluyendo a las

obligaciones convertibles en acciones. (Superintedencia de compafiias, 2020)

Articulo 4: Constitucion de la sociedad por acciones simplificada.- Esta sociedad se
constituira por documento privado, mediante contrato o acto unilateral, que se inscribira en
el Registro de Sociedades de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, fecha
desde la cual inicia la existencia de su vida juridica. Sin embargo, en el caso de que los
activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya transferencia requiera escritura
publica, la constitucion de la sociedad deberd hacerse por escritura publica e inscribirse

también en los registros correspondientes. (Superintedencia de compaiiias, 2020)



Articulo 10: Proceso de constitucion electrénica.- Ademas del proceso de constitucion
mediante la suscripcion del acto o contrato y la presentacion de la documentacién a la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, la sociedad por acciones simplificada
se podra constituir de manera electrénica. El proceso simplificado de constitucion y registro
por via electronica de compafias, utilizando el sistema informatico de la Superintendencia
de Compafiias, Valores y Seguros, deberd mantenerse abierto para todos los usuarios en
forma permanente e ininterrumpida. (Superintedencia de compafiias, 2020)

Se podra acceder al mismo a través del portal web institucional www.supercias.gob.ec., y
sus funciones permitiran al usuario registrado, realizar todo el proceso de constitucion de
una sociedad por acciones simplificada, utilizando la firma electronica obtenida en la
entidad calificada para el efecto por la Agencia de Regulacion y Control de las
Telecomunicaciones. Dicho usuario serd responsable de ingresar en el sistema la
informacion veraz y necesaria para que se genere y concluya el proceso. (Superintedencia

de compaiiias, 2020)

Articulo 11: Validez de las firmas electrénicas.- De acuerdo con la Ley de Comercio
Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos, la firma electrénica tendra igual
validez y se le reconoceran los mismos efectos juridicos que a una firma manuscrita en
relacién con los datos consignados en documentos escritos, y sera admitida como prueba en

juicio. (Superintedencia de compafiias, 2020)

4.3 Registros de marcas

Las marcas comerciales, como simbolo vital para la identificacion, intercambio y toma
de decisiones de consumo, han pasado a convertirse en ejes esenciales sobre los cuales se
soporta el actual panorama del comercio (Cepeda, 2014)

En la empresa Bs Decor, debe cumplir los siguientes requisitos y procesos en el servicio

nacional de derechos intelectuales para cumplir el registro de marca de la organizacion.

Fuente: https://portal.supercias.gob.ec/wps/wcm/connect/7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-
4decf64e9d32/REGLAMENTO+DE+SOCIEDADES+POR+ACCIONES+SIMPLIFICAD



https://portal.supercias.gob.ec/wps/wcm/connect/7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32/REGLAMENTO+DE+SOCIEDADES+POR+ACCIONES+SIMPLIFICADAS++VERSION+FINAL+21+DE+AGOSTO+DE+2020+1.pdf?MOD=AJPERES&CACHEID=7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32
https://portal.supercias.gob.ec/wps/wcm/connect/7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32/REGLAMENTO+DE+SOCIEDADES+POR+ACCIONES+SIMPLIFICADAS++VERSION+FINAL+21+DE+AGOSTO+DE+2020+1.pdf?MOD=AJPERES&CACHEID=7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32

AS++VERSION+FINAL+21+DE+AGOSTO+DE+2020+1.pdf?MOD=AJPERES&CACH
EID=7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32

Elaborado por: Autor

PROCESO PARA REGISTRO DE MARCA

1.- Ingresar en la pagina del SENADI: www.derechosintelectuales.gob.ec

2.- Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3.- Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL

4.- llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es persona natural

ponga sus datos con su numero de cédula de ciudadania y si es persona juridica coloque los
datos con el RUC de la empresa)

5.- Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario y contrasefia;
asi como un enlace de Ml CASILLERO para proceder a cambiar la contrasefia; obteniendo
su casillero Virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; y, usted
podra ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

7.- Ingrese con su usuario y contrasefia

8.- Ingrese a la opcion PAGOS

9.- Opcion TRAMITES NO EN LINEA

10.- Opcion GENERAR COMPROBANTE

11.- Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan que Ingrese
el codigo o al menos 3 caracteres de la descripcion de la Tasa de Pago: (Ingrese el

cdodigo 1.1.10.)

12.- Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE

13.- Imprima el comprobante

14.- Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00 o realice el pago en
linea (Manual de uso)

15.- Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimié del IEPI, como el que le
entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)

16.- Envie via mail a la siguiente direccion foneticoquito@senadi.gob.ec, asi como el


https://portal.supercias.gob.ec/wps/wcm/connect/7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32/REGLAMENTO+DE+SOCIEDADES+POR+ACCIONES+SIMPLIFICADAS++VERSION+FINAL+21+DE+AGOSTO+DE+2020+1.pdf?MOD=AJPERES&CACHEID=7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32
https://portal.supercias.gob.ec/wps/wcm/connect/7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32/REGLAMENTO+DE+SOCIEDADES+POR+ACCIONES+SIMPLIFICADAS++VERSION+FINAL+21+DE+AGOSTO+DE+2020+1.pdf?MOD=AJPERES&CACHEID=7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32
http://www.propiedadintelectual.gob.ec/

NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.
17.- Se le enviara el informe de busqueda a su correo.

Fuente: https://www.derechosintelectuales.qgob.ec/como-reqistro-una-marca/

Elaborado por: Autor

TRAMITE PARA EL REGISTRO DE LA MARCA

18.- Verifique en el listado de marcas que no esté registrado o en tramite de registro el
nombre de su marca.

19.- Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

20.- Opcion REGISTRO

21.- Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

22.-Proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los datos de su
marca

* Seleccione la oficina donde desea se le realice sus tramites

* Denominacioén del signo: Naturaleza del signo Tipo de signo Denominacion Pais de
nacionalidad del signo Descripcidn claray completa del signo

* Adjuntar logotipo o disefio (en caso de marca figurativa o mixta)

* [dentificacion del solicitante titular

* Quién actua a través de (en caso de que el solicitante sea una persona juridica)

* Enumeracion detallada de productos, servicios o actividades (clase niza)

* Prioridad (llenar solo si la marca ha sido registrada con anterioridad en otro pais)

* Abogado patrocinador (opcional)

« Anexos (adjuntar nombramiento del representante legal en el caso de que el solicitante
sea una persona juridica)

* Descuento (certificado extendido por el area financiera a: MIPYMES, Entidades del
sector publico, Empresas de economia popular y solidaria y Artesanos)

23.- Después de haber ingresado los datos

24.- Boton GUARDAR

25.- Boton VISTA PREVIA


https://www.derechosintelectuales.gob.ec/como-registro-una-marca/

26.- Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de $208, 00
27.- Cancele en el Banco del Pacifico 28.- Icono INICIO DE PROCESO.

Fuente: https://www.derechosintelectuales.qgob.ec/como-reqistro-una-marca/

Elaborado por: Autor

4.4  Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

En la siguiente tabla se visualiza cada licencia y permiso de funcionamiento que tendra
que realizar la empresa “Bs Decor” para el funcionamiento en el Canton Quito, los

principales que se implementara es el RUC, LUAE y Permiso de Bomberos Quito.

Tabla 42 LICENCIAS Y DOCUMENTOS LEGALES

Permisos Descripcion

RUC Requisitos (basicos) para realizar el tramite a través del canal presencial:
e Cédula de identidad
e Certificado de votacion
e Documento para registrar el establecimiento del domicilio del
contribuyente
Procedimiento para realizar el trdmite a través del canal presencial:

1. Acudir al centro de atencion del SRI

2. Solicitar el turno

3. Esperar el turno

4. Acudir a la ventanilla de atencion

5. Presentar los requisitos y documentacion de respaldo
6. Recibir contestacion

Fuente:https://www.gob.ec/sri/tramites/inscripcion-registro-unico-

contribuyente-ruc-regimen-general-persona-natural-ecuatoriana-

extranjera-residente



https://www.derechosintelectuales.gob.ec/como-registro-una-marca/
https://www.gob.ec/sri/tramites/inscripcion-registro-unico-contribuyente-ruc-regimen-general-persona-natural-ecuatoriana-extranjera-residente
https://www.gob.ec/sri/tramites/inscripcion-registro-unico-contribuyente-ruc-regimen-general-persona-natural-ecuatoriana-extranjera-residente
https://www.gob.ec/sri/tramites/inscripcion-registro-unico-contribuyente-ruc-regimen-general-persona-natural-ecuatoriana-extranjera-residente

LUAE: LICENCIA
METROPOLITANA
UNICA PARA EL
EJERCICIO DE
ACTIVIDADES
ECONOMICAS

Requisitos Obligatorios:
EMISION

Previo a la solicitud de LUAE, deben cumplir con el registro del impuesto de

Patente.

Emision: Procedimiento Ordinario y Especial

(Validacion de Pre existencia - ICUS Prohibido - Permitido)

Formulario de Solicitud LUAE (Generado del sistema informético de LUAE).
Cédula original del titular o Representante legal.
RUC original.

Fuente: https://www.gob.ec/gaddma/tramites/licencia-metropolitana-unica-
gjercicio-actividades-economicas-luae

PERMISOS
BOMBEROS

Requisitos Obligatorios:

1.

2.
3.

4.

Solicitud de Inspeccion para obtener el Permiso de Ocupacion en el
link: Sistema Declarativo

Cédula del Propietario del Proyecto escaneada en PDF

Cédula del Profesional Responsable del Sistema de Incendios.
escaneada en PDF

Copia del Certificado de Visto Bueno de Planos. (PDF)

Luego de la inspeccion el profesional responsable debe entregar al analista
técnico lo siguiente:

1.
2.

3.
4.
5
6.

7.
8.

Certificado de instalacion y pruebas del sistema de deteccion y alarma.
Documento declarativo donde se especifique la entrega a cada unidad
de vivienda de Extintores, Ventilaciones y Calentamiento de Agua.
Certificado de la Resistencia al fuego de la estructura metélica y/o
madera vista.

Certificado de las puertas corta fuego RF-60 min.

Certificado Instalacion, Pruebas de Presion y hermeticidad del sistema
de supresion con agua.

Certificado de Instalacion y pruebas de Presurizacion de Escaleras.
Certificado de Instalacion de Pararrayos.

Registro fotogréafico especifico de cada Sistema contra Incendios.

Fuente: https://www.gob.ec/gaddmag/tramites/permiso-ocupacion-edificaciones-

emitido-cuerpo-bomberos-distrito-metropolitano-quito

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



https://www.gob.ec/gaddmq/tramites/licencia-metropolitana-unica-ejercicio-actividades-economicas-luae
https://www.gob.ec/gaddmq/tramites/licencia-metropolitana-unica-ejercicio-actividades-economicas-luae
https://portalat.bomberosquito.gob.ec:8181/DeclarativoAreaTecnica/declarativo/PrincipalVista.jsf
https://www.gob.ec/gaddmq/tramites/permiso-ocupacion-edificaciones-emitido-cuerpo-bomberos-distrito-metropolitano-quito
https://www.gob.ec/gaddmq/tramites/permiso-ocupacion-edificaciones-emitido-cuerpo-bomberos-distrito-metropolitano-quito

CAPITULO V

5 Evaluacion Financiera

5.1 Objetivos del capitulo

Establecer los indices financieros que permitan identificar el plan de inversiones,
financiamiento, costos y gastos para conocer la rentabilidad y viabilidad de la empresa "Bs

Decor" en la ciudad de Quito.
5.2 Plan de inversiones

Se desarrollar en detallar las necesidades de materiales para la produccion de la empresa,
y el Capital de Trabajo que se obtendréa para su efectividad del proyecto. En el siguiente

cuadro se representa la descripcion de las cantidades, valor unitario y total en dolares.

Tabla 43 PLAN DE INVERSION

Valor
Cantidad Cantidad Unitario Total (US$)

LOCAL $ 180,00
Instalaciones y

remodelaciones 1 $ 150,00 $ 150,00
Instalaciones eléctricas 3 $ 10,00 $ 30,00
MUEBLES Y ENSERES $ 145,00
Escritorio 1 $ 50,00 $ 50,00
Silla de escritorio 1 $ 20,00 $ 20,00
Silla individual de espera 3 $ 2500 $ 75,00
HERRAMIENTAS 3 118,63
Juego 6 destornilladores 3

planos / 3 estrellas 3 $ 520 $ 15,60

Playo Ajustable Silk 6 2 $ 230 $ 4,60



Caja de herramientas

plastico industrial 1 $ 1950 $ 19,50
Extensién Eléctrica 5m 3 $ 392 $ 11,76
Arco de sierra 1 $ 365 $ 3,65
Alicate 2 $ 252 $ 5,04
Remachadora 1 $ 545 $ 5,45
Martillo 2 $ 388 $ 7,76
Juego de 16 brocas y
puntas 1 $ 1939 % 19,39
Flexémetro (5m) 2 $ 399 $ 7,98
Nivel de burbuja (Stanley) 1 $ 8,00 $ 8,00
Juego de 6 limas 1 $ 325 $ 3,25
Estilete (9mm) 5 $ 133 $ 6,65
MAQUINARIAY
EQUIPO $ 785,71
Ingleteadora 1 $ 250,00 $ 250,00
Mesa de trabajo 1 $ 60,00 $ 60,00
Medidor Laser 60m 1 $ 7500 $ 75,00
Pistola de silicon 2 $ 300 $ 6,00
Taladro Inalambrico 1 $ 11181 $ 111,81
Taladro Manual 2 $ 62,00 $ 124,00
Escalera Metalica (68cm) 1 $ 2390 $ 23,90
Estanteria Metalica 3 $ 4500 $ 135,00
VEHICULOS $ 8.000,00
Furgoneta Chery
Practivan 1 $ 8.000,00 $ 8.000,00
EQUIPOS DE )
COMPUTACION $ 720,00
Computadora de escritorio 1 $ 500,00 $ 500,00
Impresora Edson 1 $ 220,00 $ 220,00
EQUIPOS DE

OFICINA $ 95,00
Calculadora 1 $ 500 $ 5,00
Camara de Seguridad 2 $ 4500 $ 90,00
INVENTARIOS $ =
COSTOSDE
CONSTITUCION $ 54,88
Ruc 1 $ - % -



Firma Electronica $ 5488 $ 54,88

Luae $ - % .

Permiso del cuerpo de

bomberos $ - $ -

Constitucion S.A.S $ - $ -

CAPITAL DE

TRABAJO (3 MESES) $ 13.714,32
TOTAL $ 23.81354

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

5.3 CAPITAL DE TRABAJO

Tabla 44 CAPITAL DE TRABAJO

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR TRIMESTRAL
COSTOS DIRECTOS $ 2.315,17 $ 6.945,51
Materia Prima Directa
Mano de Obra Directa $ 231517 $ 6.945,51
COSTOS INDIRECTOS $ 210,00 $ 630,00
Materia prima indirecta $ 200,00 $ 600,00
Materiales de limpieza $ 10,00 $ 30,00
TOTAL COSTOS 3 2.525,17 $ 7.575,51
GASTOS
ADMINISTRATIVOS $ 1.866,27 3 5.598,81
Arriendo $ 160,00 $ 480,00
Local comercial $ 160,00 $ 480,00
Equipo de proteccion $ 6,27 $ 18,81
Guantes $ 219 $ 6,57
Mascarilla $ 225 $ 6,75
Gafas $ 1,83 $ 5,49
Servicios Basicos $ 50,00 $ 150,00
Agua Potable $ 500 $ 15,00
Luz Eléctrica $ 15,00 $ 45,00



Internet $ 30,00 $ 90,00
Sueldos y Salarios $ 1.650,00 $ 4.950,00
Administrador (Gerente) $ 450,00 $ 1.350,00
Operacion de produccion $ 400,00 $ 1.200,00
Asistente técnico $ 400,00 $ 1.200,00
Asistente ventas y

marketing $ 400,00 $ 1.200,00
GASTOS DE VENTA $ 180,00 $ 540,00
Publicidad $ 120,00 $ 360,00
Combustible $ 60,00 $ 180,00
GASTOS FINANCIEROS 3 = $ -
TOTAL GASTOS 3 2.046,27 $ 6.138,81
TOTAL COSTOS +

GASTOS 3 457144 $ 13.714,32

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

5.4 Calculo de Costos y Gastos

54.1 Mano de Obra

Se realiza el calculo de mano de obra para determinar los gastos en sueldos de cada
empleado de la empresa, detallar el cargo, codigo, sueldo, ingresos, descuentos y aporte al
IESS con el fin de conocer el gasto total de cada personal en el cargo. En la siguiente tabla

se puede visualizar:



Tabla 45 MANO DE OBRA

Ingresos Descuentos Valor a

Ord. Nombres Cargo Cddigo  Sueldo Otros Total 9,45% Total pagar
Administrador $

1 Andrés (Gerente)  GGO001 450,00 0 $ 450,00 $ 42,53 $42,53 $407,48
Operario de $

2 Marcelo  produccion ~ OP002 400,00 0 $ 40000 $ 37,80 $37,80 $362,20
Asistente $

3 Marco técnico AT003 400,00 0 $ 400,00 $ 37,80 $37,80 $362,20

Asistente de

ventas y $

4 Carolina marketing AVMO04 400,00 0 $ 400,00 $ 37,80 $37,80 $362,20

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

TABLA 46 PROYECCION MANO DE OBRA

MANO DE OBRA

Aporte Costo
patronal  Décimo Décimo  Fondo de Total mano
11,15%  XIlII XIV reserva  Vacacion Provision obra
$ 50,18 $ 3750 $ 3750 $ 3749 $ 18,75 $ 181,41 $ 631,41
$ 4460 $ 3333 $ 3333 % 3332 $ 16,67 $ 161,25 $ 561,25
$ 4460 $ 3333 $ 3333 % 3332 $ 16,67 $ 161,25 $ 561,25
$ 4460 $ 3333 $ 3333 $ 3332 $ 1667 $ 16125 $ 561,25
$
TOTAL $ 18398 $ 13750 $ 13750 $ 13745 $ 68,75 $ 665,17 2.315,17
COSTO MENSUAL DE MANO DE OBRA $2.315,17

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



542 Depreciacion

La depreciacion es la disminucion del valor de propiedad de un activo fijo, producido

por el paso del tiempo, desgaste por uso, el desuso, insuficiencia técnica, obsolescencia u

otro factores de caracter operativo, tecnoldgico, tributario, etc. Considerando que los

activos incluidos en nuestro plan de inversiones estaran sujetos a este fendmeno, debemos

realizar el calculo que determine el cargo por depreciacion que deberd ser incluido en

nuestro detalle de gastos. Utilice el siguiente cuadro para realizar este célculo.
recomienda el uso del método lineal.

Tabla 47 CALCULO DE LAS DEPRECIACIONES

DEPRECIACION

Se

Vida Porcentaje de

Detalle del bien atil Valor depreciacion  Depreciacion anual
Instalaciones 10aflos $ 180,00 10% $ 18,00
Muebles y enseres 10afios $ 145,00 10% $ 14,50
Herramientas 10afios $ 118,63 10% $ 11,86
Magquinaria y equipo 10aflos $ 785,71 10% $ 78,57
Vehiculo 5afios $ 8.000,00 20% $ 1.600,00
Equipo de computacion  3afios $ 720,00 33% $ 239,98
Equipo de oficina 10 afios  $ 95,00 10% $ 9,50
TOTAL $ 10.044,34 $ 1.972,41

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



5.4.3 Proyeccion de la depreciacion

El valor obtenido del célculo de las depreciaciones, deberé ser proyectado en el tiempo,
con una particularidad, los cargos por depreciacion a lo largo de la vida util del proyecto
seran los mismos, a excepcion de los equipos de computacion, cuya vida util sélo es de tres

afios. Utilice el siguiente cuadro para proyectar la depreciacion:
Tabla 48 PROYECCION DE LA DEPRECIACION

PROYECCION DE LA DEPRECIACION

Detalle del bien  Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afno 4 ARfo 5
Instalaciones $ 1800 $ 18,00 $ 1800 $ 1800 $ 18,00
Mueblesy enseres $ 1450 $ 1450 $ 1450 $ 1450 $ 14,50
Herramientas $ 1186 $ 11,86 $ 1186 $ 1186 $ 11,86
Maquinaria 'y
equipo $ 7857 $ 7857 $ 7857 $ 7857 $ 78,57
Vehiculo $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $1.600,00 $ 1.600,00
Equipo de
computacién $ 23998 $ 23998 $ 23998 $ - $ -
Equipo de oficina $ 950 $ 950 $ 950 $ 950 $ 9,50
TOTAL $ 197241 $ 197241 $ 197241 $1.732,43 $ 1.732,43

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

5.4.4 Detalle de Costos

Para este tema, deberan enlistarse y dar valor a cada uno de los costos en los cuales se va a
incurrir en el proyecto de factibilidad, relacionados a la actividad propia del negocio.
Costos de materia prima, mano de obra, costos indirectos de fabricacion para el caso de
tratarse de un negocio de transformacion. Costos de compra de productos para el caso de un

negocio comercial y costos relacionados a la prestacion de servicios si el negocio es de esta



naturaleza. Estos valores deberan constar en el siguiente cuadro:

Tabla 49 DETALLE DE COSTOS - SERVICIOS

COSTOS
Cantidad
Descripcion del Unidad de mensual Costos Costo Costos
producto medida requerida Unitario  mensual anual
Materiales y suministros
Tela Metros 100 $ 350 $ 350,00 $ 4.200,00
Cenefa (Aluminio Metros 100 $ 416 $ 416,00 $ 4.992,00
Controles Cantidad 80 $ 025 $ 20,00 $ 240,00
Triangular (Aluminio) Metros 100 $ 1,96 $ 196,00 $ 2.352,00
Topes Unidades 100 $ 0,05 $ 500 $ 60,00
Winchas Unidades 80 $ 045 $ 36,00 $ 432,00
Cadena Metros 80 $ 020 $ 16,00 $ 192,00
Control Domética Unidades 10 $ 3500 $ 350,00 $ 4.200,00
Camara Unidades 10 $ 40,00 $ 400,00 $ 4.800,00
Pega Unidades 4 $ 1,00 $ 4,00 $ 48,00
Cinta Doble fash Metros 100 $ 012 $ 12,00 $ 144,00
Tornillos Unidades 150 $ 0,05 $ 750 $ 90,00
Tacos Unidades 150 $ 003 $ 450 $ 54,00
TOTAL $ 1.817,00 $ 21.804,00
Materiales Indirectos
Rollo Plastico Stretch Kg 3 $ 1000 $ 30,00 $ 360,00
TOTAL $ 30,00 $ 360,00
Mano de obra directa
Operario de produccion Unidad 1 $ 56125 $ 561,25 $ 6.73504
Asistente técnico Unidad 1 $ 561,25 $ 561,25 $ 6.73504
TOTAL $ 1.122,51 $ 13.470,08
Arriendo Punto de Venta

Alquiler Local

Comercial Unidad 1 $ 360,00 $ 360,00 $ 4.320,00
TOTAL $ 360,00 $ 4.320,00

Servicios Béasicos de produccion




Energia eléctica kw/hr 1 $ 1200 $ 12,00 $ 144,00
TOTAL $ 12,00 $ 144,00
Combustible
Gasolina extra Unidad 90 1,99 $ 179,10 $ 2.149,20
TOTAL $ 179,10 $ 2.149,20
Depreciacion de produccion
Instalacion $ 150 $ 18,00
Magquinaria y equipos $ 6,55 $ 78,57
Herramientas $ 099 $ 11,86
Vehiculo $ 133,33 $ 1.600,00
TOTAL $ 142,37 $ 1.708,43
Mano de obra indirecta
Maestro Plomero Dias 7 $ 1500 $ 105,00 $ 1.260,00
TOTAL $ 105,00 $ 1.260,00

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



545 Proyeccion de Costos

Una vez obtenido el costo mensual, estaremos en capacidad de realizar la proyeccion anual, utilizando indicadores que nos
permitan reflejar cifras a lo largo de la vida util del proyecto, con la particularidad de que ya planteamos una division entre los costos
fijos y los variables. Considerar para la proyeccion la tasa promedio de inflacion de los ultimos 5 afios.

Tabla 50 PROYECCION DE COSTOS

PROYECCION DE LOS COSTOS

Descripcion Costo Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total
P mensual Fijos Variables afol Fijos Variables afo?2 Fijos Variables afo 3 Fijos Variables afio4 Fijos Variables afo5

S“ﬂ?rf?;'iiimsy 1817,00 21804,00 21804,00 22110,18 22110,18 20419,13 22419,13 22450,30 22450,30 22762,30 22762,30

Materiales

indirectos 30,00 360,00 360,00 363,38 363,38 366,79 366,79 367,13 367,13 370,58 370,58

g"g‘r”ao de 119251 13470,08 13470,08 13591,31 13591,31 13713,63 13713,63 13725,97 1372597 13849,50 13849,50

Servicios

basicos de 12,00 144,00 144,00 145,62 145,62 147,25 147,25 147,41 147,41 149,06 149,06

produccion

Combustible 179,10 2149,20 2149,20 2173,69 2173,69 2195,40 2195,40 219759 2197,59 221952 2219,52

Arriendo

Punto de 360,00 4320,00 4320,00 4358,88 4358,88 4398,11 4398,11 4437,69 4437,69 4477,18 4477,18

Venta

Depreciacién

de 142,37 1708,43 1708,43 1723,81 1723,81 1739,32 1739,32 1754,97 1754,97 1770,76 1770,76

produccion

Mano de

obra 105,00 1260,00 1260,00 1276,20 1276,20 1292,55 1292,55 1309,04 1309,04 1325,68 1325,68

indirecta

TOTALES 3.767,98 6028,43 39187,28 45215,71 6082,69 39660,38 45743,07 6137,43 40134,75 46272,18 6192,66 40197,44 46390,10 6247,94 40676,64 46924,58




5.4.6 Detalle de Gastos

Cuando se habla de gastos, se entiende por tales, aquellos desembolsos necesarios para
producir, mantener y vender los productos materia del negocio, a ellos, los hemos
clasificado en administrativos, de venta y financieros, segun el area de negocio. Un ejemplo
de gastos administrativos constituye los sueldos del personal que administra el negocio.
Para el caso de gastos de venta, un ejemplo clasico es el relacionado a la publicidad,
arriendos en locales para ventas, otros; y los gastos financieros estan relacionados a los
costos que demandan la utilizacion del capital prestado, principalmente de las instituciones

financieras. Estos gastos estaran determinados con nombre y valor en el siguiente cuadro:

Tabla 51 DETALLE DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Unidad Valor Frecuencia Valor Valor
Detalle de o mensual
. Unitario mensual anual
medida del gasto
Sueldos del personal
Administrador ,
Doélares 1 $ 631,41 $ 7.576,92
(Gerente) $ 450,00
Operacion de Délares 1 $ 56125 $ 6.73504
produccion $ 400,00
Asistente técnico  Dolares 1 $ 561,25 $ 6.735,04
$ 400,00
Asistente ventasy .
. Délares $ 561,25 $ 6.735,04
marketing $ 400,00
TOTAL $2.315,17 $27.782,04
Servicios Basicos
Agua mt2 $ 4,00 1 $ 400 $ 48,00
Luz kw/hr  $ 14,00 1 $ 1400 $ 168,00
Internet Megas $ 30,00 1 $ 30,00 $ 360,00
TOTAL $ 4800 $ 576,00
Arriendo
Local comercial Unidad $ 350,00 1 $ 350,00 $ 4.200,00
TOTAL $ 350,00 $ 4.200,00




Utiles de Limpieza

Desinfectante Unidad $ 2,50 1 $ 250 $ 30,00
Escoba Unidad $ 2,25 1 $ 225 $ 27,00
Papel Higiénico  Unidad $ 1,00 2 $ 200 $ 24,00
Jabon Liquido Unidad $ 1,30 2 $ 2,60 $ 31,20
Alcohol .
antiséptico Unidad $ 5,00 1 $ 500 $ 60,00

TOTAL $ 1435 $ 172,20

Suministros de oficina

Papel Unidad $ 3,00 1 $ 300 $ 36,00
Esferos Unidad $ 0,40 4 $ 160 $ 19,20

TOTAL $ 460 $ 55,20
Total Gastos
Administrativos $273212 $32.78544
Fuente: Investigacién
Elaborado por: Autor
Tabla 52 DETALLE DE GASTOS DE VENTAS

GASTOS VENTAS
Unidad de Valor Frecuencia Valor Valor
Detalle . G mensual del
medida Unitario mensual anual
gasto
Publicidad

Redes ,
Sociales Dolares $ 10,00 4 $ 40,00 $ 480,00
Péagina Web Délares $ 50,00 1 $ 50,00 $ 600,00
Total
Gastos de 0 0 $ 90,00 $1.080,00
Ventas

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



5.4.7 Proyeccion Gastos

De la misma forma como realizamos la proyeccion para los costos, se hace menester proyectar los gastos en el tiempo, obteniendo
el valor del gasto mensual ya solo una operacion de multiplicacion proyectara los gastos a lo largo de la vida atil del proyecto. Vale
mencionar que la clasificacion entre gastos fijos y variables contribuira en la obtencién del punto de equilibrio.

Considerar para la proyeccion la tasa promedio de inflacion de los ultimos 5 afios.

Tabla 53 PROYECCION DE GASTOS

GASTOS DE ADMINISTRACION

Gasto Gasto Total Gasto Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total
Descripcion N . ) N . ) N . . N . . N . .
mensual  Fijos  Variables afio 1l Fijos  Variables afio 2 Fijos  Variables afio 3 Fijos  Variables afio 4 Fijos  Variables afio5
Sueldos del
personal 2315,17 27782,04 27782,04 28032,08 28032,08 28284,37 28284,37 28538,93 28538,93 28795,78 28795,78
Servicios
Basicos 48,00 576,00 576,00 581,18 581,18 586,41 586,41 591,69 591,69 597,02 597,02
Arriendo 350,00 4200,00 4200,00 4237,80 4237,80 4275,94 427594 431442 4314,42 4353,25 4353,25
Eit#w;iezade 14,35 172,20 172,20 173,75 173,75 175,31 175,31 176,89 176,89 178,48 178,48
suministros 5520 55,20 5570 55,70 5620 56,20 56,71 56,71 5722 57,22
de oficina
TOTALES 2732,12 31982,04 803,40 3278544 32269,88 810,63 33080,51 32560,31 817,92 33378,23 32853,35 825,29 33678,64 33149,03 832,72 33981,75

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



Tabla 54 PROYECCION DE GASTOSDE VENTAS

GASTOS DE VENTAS

Gasto Gasto Total Gasto Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total

Descripcion
mensual Fijos Variables afiol Fijos Variables afio2 Fijos Variables afio3 Fijos Variables afio4 Fijos Variables afio5

Red_es 480,00 480,00 484,32 484,32 488,68 488,68 493,08 493,08 497,52 497,52
Sociales 40,00
Pagina

600,00 600,00 605,40 605,40 610,85 610,85 616,35 616,35 621,90 621,90

Web 50,00
TOTALES 90,00 O 1.080,00 1.080,00 O 1.089,72 1.089,72 0 1.099,53 1.099,53 0 1.109,43 110943 0 1.119,42 1.119,42

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



5.5 Plan de Financiamiento

Las necesidades de inversion propuestas en el numeral anterior deben ser
financieramente satisfechas, para lo que se presenta un resumen de la inversion que se

requiere, asi como las fuentes posibles de utilizacion:

El tema del financiamiento esta relacionado a la actividad del proyecto, de ahi que la
mayor o menor cuantia de su valor, dependera de la necesidad de dinero externo en la
medida de no poderlo cubrir con dinero propio. El cuadro que se presenta a continuacion,

establece los pardmetros que puede utilizar el proponente para financiar su proyecto.

Tabla 55 PLAN DE FINANCIAMIENTO

PLAN DE FINANCIAMIENTO

Descripcién Total (USD) Parcial (%)  Total (%)
Recursos Propios
Efectivo $ 23.813,54 100% 100%
Recursos de terceros
pancaio 0 0 0
TOTAL $ 23.813,54 100%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Autor



5.6 Calculo de Ingresos

La decision de cubrir el mercado insatisfecho con los productos ofrecidos luego del
estudio de mercado y una vez determinados los productos que va a ofrecer el negocio,
estableceran el nivel de ingresos del mismo, para lo cual es necesario establecer el precio
unitario del producto y las cantidades proyectadas para vender, de esta manera se pueden
fijar valores para el afio uno y utilizando un criterio de crecimiento en ventas, se podran

proyectar para los afios siguientes. Este resumen debera constar en el siguiente cuadro:

Tabla 56 DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA UNITARIO

CALCULO DE INGRESOS

. Costo Unidades Margen de Utilidad ~ Precio de
Servicios Total Venta
(mensual) (mensual) $ % Unitario
ge”"c'o.‘?'e Disefoy $ 17,50 160 $ 950 35 $ 27,00
ecoracion

Servicio de Domética $ 29,50 60 $ 10,50 26 $ 40,00
Servicio de Instalacion $ 1,25 160 $ 2,25 64 $ 350
Servicio de Mantenimiento $ 3,00 40 $ 5,00 63 $ 8,00
Servicio de Asesoria $ 2,00 160 $ 8,00 80 $ 10,00

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor



Tabla 57 CALCULO DEL INGRESO ANUAL

CALCULO DE INGRESOS ANUAL

Unidades Producidas

Precio de Venta Unitario Ingresos del primer afo
(anuales)
$ 27,00 1920 $  51.840,00
$ 40,00 720 $  28.800,00
$ 3,50 1920 $ 6.720,00
$ 8,00 480 $ 3.840,00
$ 10,00 1920 $  19.200,00
TOTAL 6960 $ 110.400,00

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

Analisis: El céalculo de ingreso anual se realiz6 multiplicando el precio de venta unitario
por las unidades producidas anuales, en cada servicio tiene un valor diferente de ingresos
del primer afio, con un total de 110.400,00



5.7 Proyeccién de Ingresos

De esta manera, obtenido el precio de venta de nuestros servicios ya estamos en condiciones de proyectar cuales van a ser nuestros

ingresos en el transcurrir del tiempo y mientras dure nuestro proyecto. Entonces, proyecte las cifras de ingresos.

Podria considerar para la proyeccién la tasa de crecimiento poblacional del 1.55% de la Ciudad de Quito, (promedio 5 afios),

capacidad de produccion u otras.

Tabla 58 PROYECCION DE INGRESOS

PROYECCION DE INGRESOS

Precio Total afio Precio Total afio

Precio Total afio

Precio

Total afio

Precio Total afio

Servicios Cantidad Total 1 Cantidad Total 5 Cantidad Total 3 Cantidad Total 4 Cantidad Total 5
Servicio de

Disefio y 1920,00 27,00 51840,00 1949,76 27,00 5264352 197998 27,00 53459,46 2010,67 27,00 54288,09 204184 27,00 5512968
Decoracion

?fJXf&'ige 720,00 40,00 28800,00 731,16 40,00 29246,40 742,49 40,00 29699,60 754,00 40,00 30160,00 76569 40,00 30627,60
Isrfsft‘;'lzg:rf 1920,00 3,50 6720,00 1949,76 3,50 6824,16 197998 3,50 6929,93 2010,67 3,50 7037,35 204184 350 714644
Servicio de 480,00 8,00 3840,00 487,44 8,00 389952 49500 8,00 3960,00 502,67 8,00 4021,36 510,46 8,00  4083,68
Mantenimiento

ierViCi,O de 1920,00 10,00 19200,00 1949,76 10,00 19497,60 1979,98 10,00 19799,80 2010,67 10,00 20106,70 2041,84 10,00 20418,40
sesoria

ITnogfésos 6960,00 110400,00 112111,20 113848,79 115613,50 117405,80

Fuente: Investigacion



5.8 Punto de equilibrio

Dentro del andlisis de Costo — Volumen — Utilidad, se puede utilizar esta herramienta
que le permite al proponente determinar en qué nivel de produccion, sus ingresos totales se
igualan a sus costos totales. A partir de este punto, se podréa establecer los niveles en los que
la produccion va a causar una pérdida o una utilidad.

Debera establecerse el punto de equilibrio en tres &mbitos:

1. En unidades fisicas

2. Enunidades monetarias

Donde:

Costos Variables (CV)

Costos Fijos (CF)

Costos Totales (CT)

Ingresos Totales (IT)

Numero de unidades vendidas (UV)
Precio de venta unitario (PVU)
Costo Variable Unitario (CVU)

Las formulas para calcular el punto de equilibrio son (utilizar para la escritura Editor de

Ecuaciones):

1. En unidades fisicas

CF
PEu= ———
PVU-CVU
6.523,15
PEu= ———
88.50—53.25

PEu = 185,05



2. En unidades monetarias
CF

PE$ = —
=5y
6.523,15
PES$ = — 53.25
88.50
6.523,15
PE$ =
0.40

PE$ = 16.377,26

Finalmente, los resultados de la aplicacion de estas férmulas, deberdn demostrarse

graficamente, para lo que, a continuacion presentamos una muestra de su obtencion:

Tabla 59 PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO
Costo fijo Mensuales

Costos 3767,98
Gastos administracion 2665,17
Gastos de ventas 90,00
TOTAL $ 6.523,15
Costos variables unitarios  $ 53,25
Precio de venta unitario $ 88,50

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



Tabla 60 CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Cantidad Costo total Ingreso por Costo Fijo Cos'to
ventas Variable
20 $ 758815 $ 177000 $ 6.523,15 $ 1.065,00
40 $ 865315 $ 354000 $ 652315 $ 2.130,00
60 $ 971815 $ 531000 $ 652315 $ 3.19500
80 $ 10.783,15 $ 7.080,00 $ 6.523,15 $ 4.260,00
100 $ 1184815 $ 8.850,00 $ 652315 $ 5.325,00
120 $ 1291315 $ 10.620,00 $ 6.523,15 $ 6.390,00
140 $ 13978,15 $ 12.390,00 $ 6.523,15 $ 7.455,00
160 $ 15.043,15 $ 14.160,00 $ 6.523,15 $ 8.520,00
185,05 $ 1637726 $ 16.377,26 $ 6523,15 $ 9.854,11
200 $ 17.17315 $ 17.700,00 $ 6.523,15 $ 10.650,00
220 $ 18.238,15 $ 1947000 $ 6.523,15 $ 11.715,00
240 $ 19.303,15 $ 21.240,00 $ 6.523,15 $ 12.780,00
260 $ 20.368,15 $ 23.010,00 $ 6.523,15 $ 13.845,00
280 $ 2143315 $ 2478000 $ 6.523,15 $ 14.910,00
300 $ 22498,15 $ 26.550,00 $ 6.523,15 $ 15.975,00
320 $ 23563,15 $ 28.320,00 $ 6.523,15 $ 17.040,00
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Autor
Figura 26 Punto de equilibrio
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

Analisis: En la gréfica se puede observar el punto de equilibrio, entre costo total e

ingreso por ventas, como resultado en la cantidad de 185,05 y en délares $16.377,26.

5.9 Estado de Resultados Proyectado

Este instrumento le permitira al proponente saber si su proyecto resulta o no rentable a lo
largo de su vida atil. Cabe mencionar que la estructura que se detalla en el cuadro, es el
resumen de varias actividades que tendran que analizarse y detallar en cuadros anexos, de

acuerdo al tipo de negocio que se esté analizando.



Tabla 61 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Descripcion Afo 1 Afo 2 - Afo 3 - Afno4 Afio 5
Ingresos por ventas $ 110.400,00 $ 112.111,20 ¢ 113.848,79 $ 115.61350 $ 117.405,80
() Costo de Ventas $ 4521571 $ 4574307 $ 46.272,18 $ 46.390,10 $ 46.924,58
_y UTILIDAD BRUTA
= EN VENTAS $ 6518429 $ 66.368,13 $ 67.576,61 $ 69.223,39 $ 70.481.22
(-) Gastos de venta $ 108000 $ 1089,72 $ 1.09953 $ 110943 $ 1.119/42
_y UTILIDAD NETA
(=) EN VENTAS $ 6410429 $ 65.27841 $ 66.477,08 $ 68.113,96 $ 69.361,80
() Gtos $ 3278544 $ 3308051 $ 33.37823 $ 3367864 $ 33.981,75
Administrativos o B B o e
_y UTILIDAD
= OPERACIONAL 3131885 $ 3219790 $ 33.09885 $ 34.43532 $ 35.380,05
(-) Gastos Financieros $ 3131885 $ 3219790 $ 33.09885 $ 34.43532 $ 35.380,05
(+) Otros Ingresos 0 0 0 0 0
(-) Otros Egresos 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES
(=) DE $ 3131885 $ 3219790 $ 33.09885 $ 34.43532 $ 35.380,05
PARTICIPACIONES
15% Participacion
) trabajadores $ 469783 $ 482968 $ 496483 $ 516530 $ 5.307,01
_y UTILIDAD ANTES
(=) DE IMPUESTOS $ 26.621,02 $ 27.36821 $ 28.134,02 $ 29.270,02 $ 30.073,04
) g&“eswa'arema $ 665525 $ 684205 $ 703350 $ 731751 $ 7.518.26
UTILIDADO
(=) PERDIDA DEL $ 1996576 $ 20.526,16 $ 21.10051 $ 2195252 $ 22.554,78
EJERCICIO

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor



5.10 Flujo de Caja

Esta herramienta le permite al proponente demostrar la capacidad de pago en efectivo y su utilidad radica en determinar los montos
de ingresos y el calendario de desembolsos, lo que le permitira tomar decisiones relacionadas a recuperaciones de ventas,

requerimientos de crédito que conceden los proveedores y las instituciones crediticias, manejo de inventarios, nuevas inversiones, etc.

Tabla 62 FLUJO DE CAJA

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS

A |OPERACIONALES $110.400,00 | $112.111,20 | $113.848,79 | $115.613,50 | $117.405,80
Recuperacion por ventas $ 110.400,00| $ 112.111,20 | $ 113.848,79 | $ 115.613,50| $ 117.405,80
EGRESOS

B |OPERACIONALES $ 79.081,15 |$ 79.28453 |$ 7944310 |$ 79.601,99 | $ 79.761,19
Costos $ 4521571 |$ 4535136 | $ 4544206 | $ 4553295 | $ 45.624,01
Gastos de ventas $ 1.080,00 | $ 1.082,16 | $ 1.084,32 | $ 1.086,49 | $ 1.088,67
Gastos de administracion $ 3278544 | $ 3285101 |$ 3291671 | $ 3298255 | $ 33.048,51
FLUJO OPERACIONAL

C |(A-B) $ 3131885 | $ 32.826,67 | $ 3440569 | $ 36.01151 | $ 37.644,61
INGRESOS NO

D |OPERACIONALES $ 23.81354
Aportes de capital $ 23.813,54
EGRESOS NO

E |OPERACIONALES $ 1135308 |$ 12.05619 | $ 12.826,15 | $ 13.669,62 | $ 14.593,93
Pago de participacion de
utilidades $ 469783 | $ 473541 | $ 477329 | $ 481148 | $ 4.849,97
Pago de impuestos (Renta
25%) $ 665525 |% 7320,78|$% 805286 |3% 885814 % 9.743,96




FLUJO NO

F |OPERACIONAL (D-E) $ 23.81354 |-$ 11.353,08 |-$ 12.056,19 |[-$ 12.826,15 |-$ 13.669,62 |-$ 14.593,93
FLUJO NETO

G |GENERADO (C-F) -$ 2381354 | $ 19.965,76 $ 20.77048 | $ 2157954 $ 22.341,88 $ 23.050,68

H | Depreciaciones $ 197241 |$ 197241 |$ 197241 |$ 173243 |$ 173243
SALDO FINAL DE CAJA

| [ (G+H-]) -$ 23.81354 |$ 21.938,17 $ 2274289 | $ 23.551,95 $ 24.074,32 $ 24.783,11

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor




5.11 Evaluacion financiera
5.11.1 Indicadores

5.11.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

Se realiza el célculo de la TMAR, aplicando la férmula propuesta por Baca Urbina,

consiste en lo siguiente:

TMAR=i + f + (i *f)
Donde:
i= Premio al riesgo

f= Inflacién

Tabla 63 CALCULO DE TMAR

TMAR (BACA

URBINA) Inflacion + Riesgo + (Inflacidn x Riesgo)
Inflacion 0,09

Riesgo sector 8,12

TMAR 8,94

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

Analisis: El Valor de premio al riesgo se obtuvo de la fuente del Banco Central del
Ecuador, correspondiendo a la tasa pasiva referencial actual con el 8,12%, posterior la
inflacion 0,09%, resultando una TMAR de 8,94%.

Célculo del VAN

La formula que se utilizara es la siguiente:

FNE1  FNE2 , FNE3 _ FNE4  FNES
(1+D)1 (1+D2 (1+D)3 (1+D)4 (1+D)5

VAN= - Inversion inicial +



21938,17 22742,89 23551,95 24074,32 24783,11
+ + + +

VAN=-23.813,54 +
(1+08,94)1  (140894)2  (1+08,94)3  (1+0894)4  (1+08,94)5

Tabla 64 CALCULO VAN
VAN

A0S 0 1 2 3 4 5
(S:%EO FINAL DE -$23.81354 $21.938,17 $22.74289 $23551,95 $24.074,32 $24.783,11
SALDO FINAL DE
CAJA $23.81354 $ 220688 $ 23015 $ 2398 $ 247 $ 026
ACTUALIZADO
SALDO FINAL DE $23.81354 $21.606,66 $21.376551 $21.352,54 $21.350,07 $21.349,82
CAJA ACUMULADO

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Autor

Anélisis: El valor del VAN es de $21.349,82, al ser mayor a 0, se considera rentable el

plan de negocios.

5.11.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente de los flujos de caja

que genera el proyecto, sea exactamente igual a la inversion realizada.

VAN = -1 +EL=_[+ 1 + Fz +...+L=
0 £ (1+TIR) ®T(1+TIR) " (1+TIR) (1 +TIR)"




Tabla 65 CALCULO DEL TIR

Inversion Inicial -$ 23.813,54
Flujo neto afio 2021 $21.938,17
Flujo neto afio 2022 $22.742,89
Flujo neto afio 2023 $ 23.551,95
Flujo neto afio 2024 $24.074,32
Flujo neto afio 2025 $24.783,11
TIR 91%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

Anélisis: El valor del TIR corresponde al 91%, al ser mayor que el TMAR con 8,94%,
se concluye que el proyecto de inversion es rentable y aceptado para el desarrollo del

mismao.
5.11.1.3 Beneficio Costo

Es un cociente que permite comparar los ingresos de un proyecto, con relacion a la
inversion. Se asume como regla de decision, la aceptacion del proyecto si la relacion es
mayor a 1:

La formula a utilizar es la siguiente:

Donde:
VAI: Valor actual de los ingresos totales netos o beneficios netos

VAC: Valor actual de la inversién inicial

569.379,29

BC= 39717197

B/C= 1,43



Anélisis: Para calcular el indicador Beneficio Costo, se identifica los ingresos generados
en los 5 afios proyectados del proyecto, por consiguiente, se divide para el total de
inversion, costos y gastos del proyecto, obteniendo un resultado de 1,43. Concluyendo con

el proyecto es rentable y aceptado, cumpliendo la regla de decision mayor a 1.

5.11.1.4 Periodo de Recuperacion

Es una medida de evaluacion simple, que indica el tiempo en el que la inversion del
proyecto se va a recuperar a través de las utilidades que arroje el mismo.

Se sugiere la aplicacion del siguiente indicador:

PayBack= — =0

El resultado de esta relacion se interpretard como el nimero de periodos en que se

recupera la inversion.

Donde:
lo es lainversion inicial del proyecto

F es el valor de los flujos de caja

23.813,54

PayBack=
117.090,44

PayBack= 0, 2034



Tabla 66 CALCULO DE PLAYBACK

PayBack Tiempo Total Periodo

0,2034 5 1,02 Afios
0,2034 12 2,44 Meses
0,2034 30 6,10 Dias

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Autor

Andlisis: Para calcular el tiempo se dividi6 la inversion inicial y el total de los valores
de los flujos de caja de los 5 afios proyectados del proyecto, obteniendo un resultado de
0,2034, por ende el valor se multiplico por 5 (afios) ,12 (meses) y 30 (dias), En conclusién
para el proyecto se necesita 1 afio con 2 meses y 6 dias para recuperar la inversion, cabe

recalcar que puede presentar cambios minimos.
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