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RESUMEN

Esta monografia previa a la obtencion del tituld'ldgeniero Comercial”, titulada
“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DEL TALLER DE
CARPINTERIA PARA LA PRODUCCION DE MATERIAL DIDACTI®” se
enfocd en un aspecto fundamental, que es el fuaci@nto de la microempresa, por
tal motivo el documento se estructurd en tres ohyst en el primero se explica la
concepcion del negocio, los clientes meta, y posainiento en el mercado; en el
segundo capitulo se determina el proceso de pragyctéa poblacion a ser
segmentada y la muestra en si y por ultimo enre¢itecapitulo se desarrolla todos
los calculos financieros para determinar la falidiad de inversion en la

microempresa.



ABSTRACT

The title of this monc-grap_h is “BUSINESS PLAN FOR THE
IMPLEMENTATION OF A CARPENTRY WORKSHOP FOR THE
PRODUCTION OF DIDACTIC MATERIAL,” and it will lead to the attainment
of a “Commercial Engineer” degree. It focuse& on a fundamental aspect that is
the peﬂbnnaﬁce of the micro-company, For that reason, the do::'ument was
structured in three chapters. The first chapter explains the conception of business,
target customers, and market positioning, The second chapter determines the
production process, the population to be segmented, and the sample itself. Finally,
the third chapter develops all the financial calculations to determine the feasibility

of investment in the micro-company,
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INTRODUCCION

El contenido del trabajo de grado de la presentestigacion esta en el campo de
Investigacion de mercados.

El objeto de estudio serd el proyecto de Fortalerito de Educacioén Intercultural
Bilingle; es una iniciativa desarrollada y propagstr la Direccion Provincial de
Educacion Intercultural Bilingtie del Canar (DIPEIB; el mismo que busca incidir
de manera significativa sobre la calidad de la Bdidn Intercultural Bilingte (EIB)
a través de una estrategia que permite consoladaplicacion del Modelo del
Sistema de Educacion Intercultural Bilingiie (MOSEIn todos los Centros
Educativos Comunitarios Interculturales Bilingu€3ECIBs) de la Provincia del
Cafiar a fin de fortalecer las capacidades docepdésnciar la gestion y supervision

educativa y desarrollar ambientes de aprendizagalittad.






1.1 Resumen Ejecutivo

La Educacion Intercultural Bilingie vio la luz desel afio 1989, con la creacion de
la Direccion Provincial de Educacion Bilinglie, commoa necesidad sentida de los
pueblos indigenas y campesina; para contar con athgacion participativa,
igualitaria, solidaria y dirigida a los niflos s comunidades indigenas en su
propio idioma, ya que existian netamente queclaldahtes, o sea que en muchos
casos no conocian el idioma espafiol. Es asi, qudaplucha de los pueblos
indigenas nace la Educacion Bilinglie, en dondengmrtird la educacion en el

propio idioma y se utilizara la educacion hispaaeapa relacion intercultural.

Para ello, se empieza formando a los docentegybiés también se crea el Instituto
Quilloac como formador de formadores. Varios hdo $0s problemas que se han
detectado desde su creacion, pero la mas lategigee$0 se cuenta con los medios
para lograr una educacion de calidad y competitiva el sistema tradicional siendo
este el material didactico. Por tal motivo, comyaida del Programa: “Canje de la
Deuda externa” con la Embajada Espafiola, los dimectde la Direccion han
logrado un rubro importante para diversos itemsaclantapacitacion, seguimiento y
la implementacion de un taller de carpinteria pkraproduccion de material

didactico.

Con nuestro trabajo lo que se pretende es, sugetontribuir con las mejores
alternativas para que se logre que el mismo sdahlen se vuelva auto sostenible,
para asi contribuir en el mejoramiento de la cdlida educacién. En el Cantén
Canar y en la provincia del mismo nombre no exmlieres que se dediquen a la
produccion de materiales didacticos, entonces “YAGK” se constituira pionero
en esta actividad, cuyas ventas en primer lugaraeivel local para posterior a ello,
sera provincial y regional; sin descartar que t@&mlpodremos ofertar nuestros
productos a la educacion hispana. Es por estaauel presente estudio se sentaran
las bases para conseguir nuestros objetivos posjaBupervivencia, Captura del

mercado y rentabilidad.



1.2 Introduccién

Este capitulo servira para conocer la factibilidedaceptacion en el mercado por
parte de los consumidores, de acuerdo a sus aasticees y precio del producto.
Ademas se conocerd el posicionamiento en cuantes aceampetidores locales y
potenciales.

Por otra parte, hara referencia al tamafio Optinhoelgocio a instalarse de acuerdo a
su inversion, localizacion y crecimiento esperaddadmicroempresa.

Finalmente, este estudio dara a conocer los cadalafistribucion para el bien o

servicio que se ubicara en el mercado.

1.3 Perfil del negocio

- Descripcién del negocio

Elaborado por:Disefiador Patricio Calle.
“Aprender jugando”

“Yachana” es una microempresa que se va a deditarpaoduccion de material
didactico en la ciudad de Cafiar, con el objetoodliecer las capacidades docentes,
potenciar la gestion y supervision educativa y delar ambientes de aprendizaje
de calidad.
La actividad de la microempresa incluye la plaaifién, organizacion, direccion y
control en la toma de decisiones sobre la prodnad@material didactico.
La microempresa se va a desempefar en la produteils siguientes productos:

« Caja de contar




« Abaco simple

e Torre hindu

* Titeres

* Rompecabezas

1.4 Principios de Yachana
* Busca el crecimiento de la microempresa
* Incrementar fuentes de trabajo.
* Fomentar la capacitacion a los trabajadores papaolduccion de
bienes de alta calidad
* No hacer diferencias ni privilegios especialesayatr a todos por

igual



1.5 Valores de Yachana
* Honestidad: trato ético y profesional hacia nuasstolientes
internos y externos.

o Internos: pagando salarios justos y con puntualidad
o Externos: cobrar un precio justo por el servicieoo.

* Responsabilidad

e Trabajo en Equipo

e Liderazgo

* Vinculacion con las empresas

* Actitud de servicio

» Desarrollo continuo

* Innovacion

« Etica

1.6 Misién

Somos una microempresa compuesta por jovenes jomdiéss conocedores de los
requerimientos de los docentes padres de familisifips en distintas areas
relacionadas al ambito artesanal, nuestro objets/@roducir material didactico de

alta calidad y de esta manera obtener la satigiactg nuestros clientes.

1.7 Vision

Ser lider en el mercado, basando nuestro acciemaiatos propios y certeros:
combinando conocimiento, estrategias y tecnologéanbrando en terreno fértil
nuestra mayor creatividad que sirva de peldafio [mgaar el éxito de nuestros

clientes, haciendo de su éxito el nuestro.



1.8 Organizacion estructural de la empresa
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1.9 FODA

Fortalezas (Aspecto Interno):

Jovenes conocedores de la rama de carpinteridockncia
Capacidad e inteligencia para la toma de decisione
Ajustables al medio de trabajo facilmente (sinyieip)

Ideas innovadoras

Técnicos de la Direccion de Educacion capacitadasa p
difundir la utilizacién

Tener politicas de precios para que el productcakeanzable
a los clientes

Oportunidades (Aspecto Externo):

Contar con los docentes predispuestos a la ufifinage los
modelos y formatos en la ensefianza

No hay mucha competencia

La competencia no esta bien preparada para competir

Se cuenta con lugares cercanos para la adquisieidnateria

prima



Debilidades (Aspecto Interno):
» Desconocimiento del mercado
* Nuevos en el negocio
» Conseguir clientes
» Falta de prestigio
» Falta de experiencia
Amenazas (Aspecto Externo):
» Inestabilidad econémica y politica del Pais.
* Los padres de familia valoran mas el sistema Hispan
e La migracién
* La pérdida de los valores, tradiciones y cultura meeblo
indigena

* Que el mercado no reaccione ante una nueva empresa.

1.10 Mercado de clientes meta

Diagnéstico de la situacion actual

Identificacion de los clientes externos y determir@dn de sus demandas

Los productos seran distribuidos considerando cpniripal cliente los docentes

bilingles; padres de familia de la provincia deh&aen una primera etapa y, en
segunda etapa ampliar a los sectores del sistemaddeacion hispana y otra

entidades como el FODI, Creciendo con nuestros hiNFA.

Demandas de los clientes externos:
¢ Servicios de calidad y efectivi
* Excelente atencion, pers
¢ Precios competitivo

Facilidades de




Identificacion de los clientes internos y determinadn de sus demandas
Los clientes internos son todas las personas, grypaepartamentos internos

vinculados directa y permanentemente con la gediéda empresa.

Demandas de clientes internos:

 Integridad dentro de la empresa
» Comunicacion fluida

» Un ambiente de trabajo acogedor
 Participacioén activa

» Capacitacion constante

+ Salarios equitativos con la labor desemperipda

Estructura de una base de datos

Por ser una nueva empresa, “Yachana” no poses datlas diferentes variables de
gestibn como: ventas, devoluciones, ventas netastog de administracién y
utilidad.

Necesidades y expectativas de la empresa productgraonsumidores finales
“Yachana” satisface necesidades secundarias oratigjiya que el producto que se
ofrecerd cumplird con los gustos, preferenciagseds de los consumidores para
gue asi adquieran el mismo.

Segun el estudio realizado; los futuros clienteasaaban que el producto que se
ofrecerd es de gran importancia para sus necesidadr lo que esperan obtener un
producto de calidad. Ademas opinaban por expedasnpasadas que esperan ver

coordinacién en el equipo de trabajo.

1.11 Empresas que ofrecen un bien similar y analssde la dinamica del sector
Determinar el sector

“Yachana” es una microempresa que se va a distirdpiilas demas por su alta
calidad en la produccién de sus productos. Y ercifumal mercado, se va a
satisfacer las necesidades del pueblo cafari, ietpeate a los docentes que

pertenecen a la Direccion de Educacion Bilingu€dgar.



Andlisis de la dinamica del sector
Es importante analizar a la competencia tanto @ireomo indirecta, para asi

conocer por qué estan adquiriendo el producto yesta manera sacar el mejor
provecho de esta informacion.

De acuerdo al analisis, se ha determinado queriae fuerzas competitivas son:

10



ANALISIS DE LA DINAMICA DEL SECTOR

pales proveedores

esas que ofrecen e tidores en el sector:Artesa
inaria de cary

areras, fabricas de als

DI, INNFA etc.



¢, COmo ganara posicionamiento?
» Personal especializado y que tenga capacitaciGstanme para
gue puedan ofrecer un excelente servicio
* Buen trato al cliente
» Con politicas de precios para que el producto kEeezable a
sus clientes
« Campafas publicitarias atractivas
* El producto es una necesidad para el aprendizaje
* Realizando promociones llamativas
Estando en la etapa de introduccidn es necesdriar @m una fase promocional para
captar mercado. Los precios deberan ser los adesyadue estén al alcance de las
personas con recursos financieros medios y bajos, s el mercado que la

microempresa tiene como objetivo principal.

1.12 Influencia en el precio
¢ Por qué las personas van a comprar?

Motivos racionales

De acuerdo a los diferentes tipos de compradorashadha piensa captar

mercado de la siguiente manera:
* Factor de precio
Es una microempresa que se encuentra en la etaptatkiccion y por lo
tanto es necesario entrar al mercado con una faseopional para captar
clientes. Nuestros precios deberan ser los adesuadb alcance de las
personas con recursos financieros medios y bajeseg el mercado que
la microempresa tiene como objetivo principal.
* Factor de valor
Yachana sabe que las necesidades cambian constatgéemor lo que se
preocupara por satisfacer los requerimientos deliestes, ajustandose a
sus exigencias.
* Factor de calidad
Se proponen ofrecer productos de alta calidad. &dese quiere que la
microempresa tenga una excelente coordinacion lcequéo de trabajo,

ya que este factor se refleja en la eficiencigpdediucto que se ofrecera.
12



1.13 Aspectos a considerar en la comercializacion
Nombre ¢ Para qué utilizamos?
Sabiendo que el nombre es lo primero con lo qeerdumidor entra en contacto
y que reflejara la personalidad de la empresatifeatd para que los clientes
identifiquen y diferencien de las demas empres&gemtes en el mercado. De
igual forma, la asociacion entre la marca y losdpobos originan la
identificacién inmediata, capaz de distinguir laadiones que la microempresa
desempenfara.
Como es una microempresa productora se va a tenesolo nombre que
identifique.
Estrategias de la marca
¢, Cual es la estrategia de diferenciacion?
Las estrategias que presentamos a continuacioperastiran diferenciar de la
competencia. Estas son las siguientes:
* Fé&cil lectura y pronunciacion
* Memorizacion facil, tanto visual como auditiva
* Marca la distincion de entre las empresas que @fram mismo
producto.
* El nombre es breve.
Parametros de propiedad de marca
Creacion del nombre
Para individualizar el producto en el mercado @ee$cogido el nombre de
“Yachand, que significa “Saber”, con lo que se quiere depie se estara
apoyando a las personas en su aprendizaje. AdemBag, puesto “Yachana”,
para que los clientes puedan pronunciar un nombrugiio y facil de
recordar. Asimismo se ha escogido el idioma quegaun el hecho de que es
la lengua nativa de la provincia de Cafar.

Logotipo

Elaborado por:Disefiador Patricio Calle.
13



Significado individual
e Indigena: representa al pueblo Cafari
e Simbolos: a lo que se va a dedicar la empresa que es la
elaboracion de material didactico

e Colores:la creatividad de las personas en todo sentido

Lema
“Aprender jugando.”
Con este lema se quiere formar en la mente depi@or la imagen de que
la microempresa se preocupara en el bienestaimiesto y surgimiento de
sus metas.
Tacticas de comunicacion e impulso
Publicidad
Nos haremos conocer por los siguientes medios memigacion:

* Television local

« Radio
e Prensa
Promocion

En cuanto a la promocién, se va a ofrecer:

* Precios comodos y promocionales por lanzamiento

1.14 Conclusiones del capitulo

“Yachana” siendo una empresa que se esta intreddoi al mercado, tiene como
objetivo mantenerse pionera en la produccion deesmaatdidactico. Ademas, se
ambiciona abastecer a toda la poblacién de la diutla Cafar, basado en la
capacitacion y actualizacion constante del pers@mlaspira crecer y expandir el
mercado y alcanzar un alto posicionamiento engr@apresas nacionales que tienen

la misma actividad.

14






2.1 Introduccion

Este capitulo servird para llegar a determinaufecibn de produccion de material
didactico que optimice la utilizacién de los reasrpara obtener productos de alta
calidad. Ademas, se determinara el tamafio del ptoyela localizacion éptima del
mismo, procurando obtener el maximo beneficio medial analisis de variables de

macro y micro localizacion.

16



2.2 Proceso de producciéon

Abaco Simple
BOLITAS DE
MADERA ALAMBRE PLASTICO
1
Tallar
madera
2
Dar forma |
3
| Colocar las
| bolitas en
alambre
Armar producto 4
Verificarla

1 calidad del

‘ producto

Colocar

wun

en

vitrina

17



Rompecabezas

MADERA

Cortar
tabla

Decidir

redondo cuadrado

identificado
Dibujar

figura

Cortar
figura

Unir piezas

Verificar
producto

Colocar en
vitrina

0TO00, - HI

18



Caja de Contar

MADERA PINTURA MULLOS GRANDES
Dibujar
1 piezas
> Cortar
piezas
Pulir piezas
Pintar figuras
Armar caja

Colocar

piezas en

caja

‘ Colocar
mullos en
caja

19



Torre Hindu

Dibujar
piezas de
torre

HOJAS DE PAPEL MADERA

©

llustrar piezas en madera

Dibujar
piezas
3 Cortar
piezas
Pulir
4 piezas
5 Armar
piezas
Verificar
1 producto
5 Colocar
producto
en vitrina

20



2.3 Factores relevantes que determinan la adquis@i de maquinaria y equipo

Proveedor: los principales proveedores son las empresas geeecof
equipos y maquinaria de carpinteria, maderas,dabre alambres y
pintura

Precio: en la etapa de introduccion es necesario entramanfase
promocional para captar mercado (clientes). Losipsedeberan ser
los adecuados y estén al alcance de las persomasrecoirsos
financieros medios y bajos, que es el mercado guaitroempresa
tiene como objetivo principal. Yachana sabe que nesesidades
cambian constantemente, por lo que se preocuparaagisfacer los
requerimientos de los clientes, ajustandose axdgsreias.
Capacidad: los productos que se va a fabricar son: caja d¢arco
abaco, torre hindu, tablillas tactiles, titeresqoetas y rompecabezas;
dependiendo el nUmero de maquinas y herramieradguarir.
Flexibilidad: las maquinarias de produccion y herramientas
adquiridas tienen una vida util de diez afos, ya gstas se van
depreciando. Como la maquinaria es la fuente megllarcual se va a
ofrecer los productos, su utilizacion sera diaria.

Mano de obra necesaria

El personal que tiene contacto directo con la &aloion de los
productos es:

» Jefe de produccion

* Bodeguero

e Carpintero

En cuanto al costo de la mano de obra, se aplicalatio minimo

bésico, que es el siguiente:

21



CARGO DIPEIB SALARIO | TOTALES
Gerente General * 600 600
Jefe de Finanzas 400 400
Jefe de Produccion * 400 400
Jefe Administrativo 400 400
Secretaria 20D 200
Secretario Contador * 370 370
Cajero 20( 200
Vendedor * 250 250
Disefiador 400 400
Bodeguero* 230 230
Carpintero* 25( 250
Guardia 20( 200
Conserje 200 200
TOTAL 2230 1870 4100

*DIPEIB: Direccion Provincial de Educacion Intertiural Bilingtie del Canar

e Costo de mantenimiento:el mantenimiento de la maquinaria tendra un costo
de $138 que se lo efectuard semestralmente. Qakadio nos dara un total
de $276.

e Consumo de energia eléctrica:como Yachana es una empresa de
produccion, la mayor parte del tiempo el persoraladmisma, debe realizar
su trabajo por medio de maquinaria y herramier#éasjisma que tendra un
egreso mensual aproximado de $200.

e Infraestructura necesaria: como es una empresa que fabrica productos
didacticos, las maquinas requieren de previa paepar para Su
funcionamiento.

e Costo de instalacion y puesta en marchaYachana como una empresa
introduciéndose al mercado, que va a producir nadtdidactico, necesita

establecer un presupuesto del cual se incluyeséb cke instalacion, ya que el

22



uso limitado de los fondos dio resultado a quedpusurgir la empresa,
porque con el trabajo de fabricacion, las perspodsian aceptar el producto

y mejorar su ensefianza.

2.4 Valuacion Fisica
Basandonos en las posibles soluciones detectataganente, se procedera a
realizar un analisis de los recursos necesari@slpamplantacion de Yachana.
Cabe sefialar que este analisis se lo realizararpas que conformaran la estructura
fisica de la empresa, asi tenemos:
Departamento de Administracion:
= 2silla
= 1 Computadora
= 1 Teléfono
= 2 escritorio
= 1 Archivador
= ] estante
» Central telefonica
Sala de Juntas:
» 1 Mesa Grande
= 5 Sillas
= 1 Pizarrén
Gerencia:
= 2 Escritorio
» 4sillas
= 1 archivador
= 1 computadora
= 1 teléfono
Departamento de Finanzas:
= 2 escritorios
= 2silla
= 2 Computadoras
= 1 teléfono

= 1 archivador

23



Departamento de Produccion:

Varios:

Maquinaria (se detalla en adjuntos)
Herramientas( se detalla en adjuntos)
1 Computadora

2 escritorio

2 silla

1 teléfono

2 bancos de trabajo

Estante

Letrero con logotipo de la empresa
1 sillén

2.5 Tipos de distribucion de la planta

Distribucién por producto

En nuestro caso utilizaremos la distribucién pavdprcto, ya que requerimos de
mano de obra no especializada y maquinaria autpatti de acuerdo con la
secuencia de las operaciones realizadas en laqmédwe material didactico.

Ademas, el trabajo a desarrollarse serd contilasotareas estaran repetitivas y el

control de la produccién sera simplificado.
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2.6 Determinacion del tamafio del proyecto

Curva de ciclo de vida de Yachana

Volhinen de Ventas
Y

T T
7

Crecimiento| MMadurez

iroduccid Dechinacion

L
¥/\ Tiempo

Fuente: El presente cuadro se ha obtenido de la materigwledamentos

de Mercadotecnia, entregada por el Ing. Pablo Res&leredia.

Como es una empresa nueva que esta incursionandbneercado, se ubica en la
etapa de Introduccion.

La etapa de Introduccion es una fase inmediatanalamiento de los productos, de
ahi que las ventas seran bajas en este lapsonagotigor consiguiente, se necesita
de mucha publicidad para hacerse conocer y ddasta aumentar la participacion

en el mercado. Como consecuencia tendran altossgpsbmocionales que daran

bajas o nulas ganancias en los primeros meses.
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MATRIZ DE CRECITIENTO-PARTICIPACTON
AITA INVERSTON F AITA | REQUIERFE MITCHA
PARTICIPACTON INVERSTON

Aeoidn Invertir &ccidn Petisar
A 5}) estratédgicaments

%\? ESTRELLAS ]
DILEMAS

GENERAMN FoMNDOY F | BAFfA PARTICIFACION POCON

(e Wl

O atmmg bk Sregimtphahgn Wl w e

UFILIDADES FONDOY
ﬁ Aocridn
T Ordefiar
o
FACAS LECHERAY
FITERTE DERIL

CLOTA DEL MERCADO RELATIVA
Fuente: El presente cuadro se ha obtenido de la materi&wiedamentos

de Mercadotecnia, entregada por el Ing. Pablo Res&leredia.

La microempresa tiene actualmente una tasa demisgtd baja y una participacion
deébil en el mercado ya que es una empresa nuevestpuencursionando, por lo que
necesita invertir para generar fondos, utilidadeasy llegar a tener una tasa de

crecimiento alta con una cuota de mercado alta.
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2.7 Seleccion de la muestra
Segun la base de datos de la Educacion InterauBilingiie de Cafiar, se cuenta
con 4147 estudiantes del sistema, aproximadamente.

Para realizar el estudio de mercado hemos aplieaidomula de la muestra:
(Z¥ N.P Q
2
(EYQT-1+(Z) P.Q

_ (196)?(4147(05)(0.5)
(005)?(4147-1) + (196)? (0.5)(0.5)

n=

n = 352personas

Necesitamos 352 encuestas en esta poblacion péaeoluna informacion que
posea un error del 5%; visto de otra forma, estarnmacion tiene un nivel de
confiabilidad del 95%, lo que nos ayuda a conod¢egrado de aceptacion de la

microempresa de material did4ctico.

Determinar el mercado

Para nuestra investigacion se ha tomado los datd®d encuestas realizadas en la
ciudad de Cafar. De las 352 encuestas que prbwects realizar, tomamos a las
personas mayores de 14 afios que representan ufh%®8ebn ese resultado

obtuvimos 100 encuestas a realizar.

Delimitacion del mercado a cubrir:
Yachana va a desarrollar sus actividades en ladigg Cafiar y sus clientes seran
todas las personas mayores de 14 afos. De acuea rasultados de las 100

encuestas, hay un 74% de aceptacion del produabrearcado.

Variables de un mercado
e ¢;DOnde estamos?
Nuestra empresa se ubicara en la ciudad de Cafar.
e ¢Hay consumidores?
De acuerdo a los resultados obtenidos en las dasye®s
consumidores representan el 74%.

27



2.8 Segmentos del mercado

Mercado
Total

Mercado
Potencial

Mercado
Objetivo

Segmento
Estratégico

Fuente: El presente cuadro se ha obtenido de la materi&uwledamentos

de Mercadotecnia, entregada por el Ing. Pablo Res#leredia.

Mercado total: el mercado total llega a 4147 personas.

Mercado potencial: a largo plazo la empresa va a satisfacer con los
productos a todo el mercado total y a través dmtegias abrir otros
mercados que no estan dentro de este estudio.

Mercado objetivo: ademas, de incrementar el aprendizaje-ensefianza de
las personas que si desean el producto que sunidfoatie la poblacion;
gueremos crear la necesidad a las personas quahpm no desean el
producto y que representa el 26%.

Mercado actual: como es una empresa en iniciacion aun no se éene
total de ventas, pero segun las encuestas reaizédy un 74% de
aceptacion al producto.

Segmento estratégiconuestro segmento estratégico son las personas que

cuentan con ingresos bajos y medios de la ciudd&thdar.
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2.9 Estrategias de segmentacion
¢ Macro segmentacién
El ndmero de personas que pertenecen a la macnoegéarion
llegan a 4147 personas (estudiantes), que son tal te
estudiantes del sistema de Educacion InterculBilialgie (EIB).
* Micro segmentacion
Para clasificar las empresas en la micro segmémtaicemos

considerado:

VARIABLES DE SEGMENTACION

» Factor Geografico: personas

* Factor De

2.10 Proceso de investigacion

» Definicién del problema
El proyecto de Fortalecimiento de Educacion Intiucal Bilingle,
presenta carencia de material didactico para losrdes y alumnos de
la ciudad de Cafar.
» Planificacion del disefio de investigacion

Realizaremos una encuesta que contenga pregurdasatisfagan las
expectativas de nuestra investigacion.
» Seleccién de la muestra
Segun la base de datos de la Educacion Interall@ifinglie de
Canfar, se cuenta con 4147 estudiantes del sisggmaimadamente.
Para realizar el estudio de mercado hemos aplitadérmula de la

muestra;
(ZY¥ N.P.Q
(EFQT-D+(Z¥ P.Q

_ (196)?(4147(05)(0.5)
(005)%(4147-1) + (L96)? (0.5)(05)

n=

n = 352personas
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Necesitamos 352 encuestas en esta poblacion pamaeoluna informacion
gue posea un error del 5%; visto de otra forma agbrmacion tiene un
nivel de confiabilidad del 95%, lo que nos ayudaomocer el grado de
aceptacion de la microempresa de material didactico

Encuestasver adjunto.

2.11 Andlisis y determinacion de la localizacion dina

Para la localizacion de nuestra empresa, nos lmagaren la micro localizacion, es
decir entre distancias menores, puesto que Yaa®mnaa empresa nueva.

Factores a considerar:

Los factores que se va a considerar para el progect los siguientes:

» Factores Geogréficos: se tomara en cuenta la distancia y la
comunicacion, ya que la empresa debe estar cersasddientes.

» Factores Institucionales:consideraremos todos los tramites legales
pertinentes para la instalacién de la empresa.

» Factores Econdmicos:tomaremos en cuenta los distintos costos,
debido a que la empresa debe optimizar servicisgdm y materia
prima para el proceso productivo. Asi mismo se idenara los costos
de arriendo del local y remuneraciones.

Método de ponderacion de factores por puntos
Lluvia de ideas:

* Nueva Colon

» Calle Guayaquil

* Ave. 24 de Mayo y Javier Nieto

De acuerdo al método de ponderaciéon de factorepyups, la localizacién optima

para la instalacion de Yachana sera en la Avee2dalyo y Javier Nieto.
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Factores Relevantes| Ponderacion Lugar A Lugar B Lugar C
Calificacion |Puntaje | Calificacion |Puntaje |Calificacion |Puntaje

Factores Geograficos

(distancia-

comunicacioén) 30% 15 4,50 18 5,40 18 5,40

Factores

Instutucionales

(legales) 30% 16 4,80 18 5,40 18 5,40

Factores econdmicos 40% 15 6,00 15 6,00 16 6,40
TOTAL 100% 15,30 16,80 17,20
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2.12 Macrolocalizaciéon

Yachana esta ubicada en Cafar, region sierra, llgade predomina las riquezas
precolombinas, transformado en el destino arquéamdgas importante y visitado
del pais. En Ingapirca, Templo al Sol, esta lagyal atraccion de Cafar. Pero esta
provincia, perteneciente al Austro ecuatoriano, bi@gm tiene otros sectores
interesantes como lagunas y mercados indigenadintales frio y esta situada en la
region austral interandina. El cantén Cafar tiena extensiéon de 1.751.20 Kmz2.
Siendo este el canton con mayor extension en krmia, ocupando el 56.07 % del
territorio provincial.

El Canton Cafar esta divido en 12 Parroquias: Gimoatca, Ventura, San Antonio,
Gualleturo, Juncal, Canar, Zhud, General Moralas;up, Chorocopte, Ingapirca y
Honorato Vasquez.

El sector se sustenta en actividades como la eleidor de tejidos, sombreros de
paja toquilla y cesteria, y articulos de ceramétgrocesamiento de citricos y cafia
de azUcar para la fabricacion de licores es otmarartesanal que solventa la

economia popular.

2.13 Microlocalizacion

Yachana se ubicara en la parroquia Cafar, en llas @4 de Mayo y Javier Nieto, la
cual cuenta con todos los servicios imprescindilpiasa implementar la empresa;
lugar de facil acceso para los clientes, no atemdéasalud de los mismos, la descarga
de la materia prima tiene sus facilidades al momdatadquirirlo.

Un servicio indispensable es agua potable y algdath, con una atencion en
mantenimiento de las 24 horas. Sus funciones sotar dde agua potable y
alcantarillado al centro cantonal y parroquias, ter@miento de los sistemas y
conexiones e instalaciones de agua potable y altiéado, ampliacion y mejora en

sistemas de agua potable y alcantarillado.

32



También cuenta con el servicio de higiene ambiergalmisma que tiene las
siguientes actividades: recoleccion de residudda®igenerados por las actividades
diarias de los habitantes del Canton, barrido, ikag y recoleccion de basura de

todos los lugares publicos y relleno sanitario.

2.14 Sistema de escogitamiento de la localizacioargriterio

JAVIEER NIETO

HHEHEE A

OFICTNA

Fuente: El presente cuadro es de elaboracion propia.

Para la localizacion optima de Yachana, hemos tonesdcuenta: el lugar de facil
acceso para los clientes, adecuado para no peajudisalud de las personas y féacil

descargue de materia prima para la produccion deriaadidactico.

2.15 Conclusiones del capitulo

Después de los estudios realizados, podemos llegir conclusion de que el
proyecto si es factible en el mercado de las passoon ingresos medios y bajos,
porque de las 100 personas encuestadas hay 74ngergae estan dispuestas a
adquirir el producto a largo plazo. Este resultasldavorable para la microempresa,
ya que se puede poner en marcha la misma.

El enfoque que Yachana se ha propuesto esta ndadeadiste grupo de personas que
hemos sefalado, se ambiciona poder abastecertas taras personas de la ciudad
de Cafiar, siempre se preocupara de ofrecer praddeta@lta calidad, basado en la
capacitacion y actualizacion constante del personal también constante
mantenimiento de las maquinarias. La microempreparaacrecer y expandir su
mercado y alcanzar un alto posicionamiento entgee@presas productoras de
material didactico a nivel nacional.
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3.1 Introduccion

Este capitulo se desarrollara para identificauel@ de vista de un participante en el
proyecto, los ingresos y egresos atribuibles aelaizacion del mismo, y en
consecuencia, la rentabilidad generada en térmmmvsdos. Dicha informacion
permite juzgar si se justifica lo que podria ganar se invierte esos recursos en el
mejor uso alternativo. Igualmente, el estudio faaro comprende el anélisis de la
sustentabilidad financiera. Por lo tanto, el arghsrealizarse en proyectos nuevos se

lo ejecuta en base a proyecciones.

3.2 Contabilidad y flujo de caja

Contabilidad

Como toda microempresa, YACHANA deberd registrar sechos econémicos de
forma tal que al final del ciclo contable (Ener®iiembre) de cada afio presente
informe, que permita a directivos tomar las meslidarrectivas, asi como el
mecanismo capaz de evaluar la gestion de la empresa

Para ello y basandose en los principios contabteemos necesario la aplicacion de
un sistema de contabilidad, como la de costos pmregos en la cual se incorpore
todos los elementos tales como: Materia Prima Earecindirecta, Mano de Obra
Directa e Indirecta, Depreciaciones por unidadedymxidas, entre otras.

Para ello, lo principal en primera instancia decefer la contabilidad serd, la de
conformar un plan de cuentas de costos, lo cualderesponsabilidad del contador
de la empresa, el mismo contendra cuentas tales:cowentario de materiales y
materia prima; un control exacto de mano de oliracaso un control efectivo de los
productos en proceso y terminados de tal suertepgumita utilizar y emplear lo
estrictamente necesario en cuanto a los recursos.

Para el control de los materiales tanto directosxaindirectos se utilizara el control
de inventarios a través de los Kardex, de la miforraa para el despacho en la
produccion es indispensable la hoja de costos detadte llenada y calculada.

Para la distribucién de los productos terminadosdebera fijar el costo de
produccion y con un margen de utilidad que permiatener al taller.

Reducir los costos al maximo, es decir sin dismifaucalidad de los productos, los
costos reducirlos al maximo evitando los despevdici
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Planificacién del flujo de caja
El flujo de efectivo incluye el precio de compralde materiales para producir el

material didactico, los costos de instalacion yegd y la inversion adicional en el

capital de trabajo neto.
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FLUIO DE EFECTIVO

POR MESES
DETALLE INV. INICIAL 0 1 2 3 4 5 b 7 8 9 10 11 12
INGRESOS
VENTAS 0/ 524838 577321 3,673.86 | 3,936.28  4,198.70  4,723.54 498596  4,461.12 6,560.47  6,035.63 | 6,298.05  5510.79
GASTOS
DEPRECIACION 171.04 171.04 171.04 171.04 171.04 171.04 171.04 171.04 171.04 171.04 171.04 171.04
ARRIENDOS 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
SUELDOS 222431 2,22431 | 222431 2,22431 2,22431| 2,22431  2,22431 2,22431 | 2,22431 | 222431 2,22431 | 2,22431
TOTAL GASTOS 2,695.35 | 2,69535| 269535 269535 2,69535| 2,69535 2,69535 2,69535  2,69535 | 2,69535 ' 2,69535 2,695.35
14390.433
2,553.03 3,077.87 978.52 124094 150336 2,028.19  2,290.61  1,765.77  3,865.12 | 3,340.29  3,602.71  2,815.45
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3.3 Anadlisis de costos

ABACO SIMPLE

TALLER YACHANA
HOJA DE COSTOS POR PRODUCTOS

MATERIALES CANTID UNIDAD COSTO TOTAL JCANT REAQ. PRORRATEO
Lija 15|C M2 0,59 1,00 0,59
Trupan 4,32 MTS 26,00 0,20 1,20
barniz 1| GALON 14,17 0,13 1,77
Mullos Grandes 100| UNIDADES 10,00 10,00 1,00
Goma 1|GALON 8,30 0,15 1,25
Total - 5,22
MANO DE OBRA FRECUENCIA|SUELDO
DIRECTA UNIDAD ME NS UAL valor hora REQUERIDO |[PRORRATEO
Carpintero hora 8 diarias 480,38 2,00 |30 min 1,00
Total 1,00
PRODUCTO
Abaco
Material MO D COSTOS IND |TOTAL
5,22 1,00 4,39 10,61
pvp 11,78
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HOJA DE COSTOS POR PRODUCTOS

Caja de Cont:

TALLER YACHANA

MATERIALES CANTID UNIDAD COSTO TOTJCANT REQ. [PRORRATEO
Lija 15|C M2 0,59 1,00 0,59
Madera 1| MTS 2,00 0,20 0,40
barniz 1| GALON 14,17 0,13 1,77
pintura 1| GALON 7,81 0,20 1,56
Goma 1|GALON 8,30 0,15 1,25
T otal 4,98
MANO DE OBRA FRECUENCIA|ISUELDO
DIRECTA UNIDAD ME NS UAL valor hora REQUERIDO PRORRATEO
Carpintero hora 8 diarias 480,38 2,00 |45 min 1,50
Total 1,50
PRODUCTO
CAJA DE CONTAR
Material MO D COSTOS IND|TOTAL
4,98 1,50 4,39 10,87
pvp 12,06
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Rompecabezas

TALLER YACHANA
HOJA DE COSTOS POR PRODUCTOS

MATERIALES CANTID UNIDAD COSTO TOTJCANT REQ. J[PRORRATEO
Lija 15|C M2 0,59 0,50 0,30
Trupan 25| MTS 2 26,00 0,40 0,42
barniz 1| GALON 14,17 0,06 0,89
pintura 1| GALON 7,81 0,06 0,47
Total 2,07
MANO DE OBRA FRECUENCIA |SUELDO
DIRECTA UNIDAD MENS UAL valor hora REQUERIDO |[PRORRATEO
Carpintero hora 8 diarias 480,38 2,00 |20 min 0,67
Total 0,67
PRODUCTO
ROMPECABEZAS
Material MO D COSTOS IND |TOTAL
2,07 0,67 4,39 7,12
pvp 7,90
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TALLER YACHANA
HOJA DE COSTOS POR PRODUCTOS

Titeres
MATERIALES CANTID UNIDAD COSTO TOTAL JCANT REQ. JPRORRATEO
Clavos 1|LIBRA 1,69 0,10 0,17
Madera 1| MTS 2,00 0,20 0,40
barniz 1] GALON 14,17 0,13 1,77
pintura 1| GALON 7,81 0,20 1,56
Hilos 1IMTS 1,00 0,45 0,45
T otal 4,35
MANO DE OBRA FRECUENCIA|SUELDO
DIRECTA UNIDAD ME NS UAL valor hora REQUERIDO |[PRORRATEO
Carpintero hora 8 diarias 480,38 2,00 |45 min 1,50
T otal 1,50
PRODUCTO
TITERES
Material MO D COSTOS IND |[TOTAL
4,35 1,50 4,39 10,24
pvp 11,37
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Torre Hindu

TALLER YACHANA
HOJA DE COSTOS POR PRODUCTOS

MATERIALES CANTID UNIDAD COSTO TOTJCANT REQ. [PRORRATEO
LIJA 15|C M2 0,59 1,00 0,59
TRUPAN 25| MTS 2 26,00 0,40 0,42
barniz 1| GALON 14,17 0,10 1,42
Pegamento 1] GALON 1,00 0,30 0,30
Total 2,72
MANO DE OBRA FRECUENCIA |[SUELDO
DIRECTA UNIDAD ME NS UAL valor hora REQUERIDO |PRORRATEO
Carpintero hora 8 diarias 480,38 2,00 |40 min 1,33
Total 1,33
PRODUCTO
TORRE HINDU
Material MO D COSTOS IND |TOTAL
2,72 1,33 4,39 8,45
pvp 9,37
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COSTOS IND UNIDAD FRECUENCIA|VALOR

S ecretario Contd hora 8 diarias 614,96

Vendedor * hora 8 diarias 480,38

Arriendo mes mensual 300,00

J. Produccioén hora 8 diarias 648,60

S ervicios basicos mes mensual 150,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 4,39

3.4 Controles internos

Yachana es una microempresa que se viene a canstitlun patrimonio de la
Direccion de Educacion Bilingle, es decir formaaate dentro de su organizacion
pero con cierta independencia financiera y adnmatisa. Por estos motivos, es
necesario realizar un control acorde a las disposs de la normativa del sector
Pudblico, por lo tanto, se sugiere la utilizacion mglamentos, disposiciones y
decretos aplicables para la microempresa, talemc&eglamento y Control de
Bienes, Caja Chica, Regulacion del Gasto Publicandl de Contabilidad, Normas
de Auditoria, ley de la Contraloria, etc. Ademasdebe dejarse de lado importantes
criterios que son aplicables en la microempresarmsepermite asumir de mejor

manera el reto de manejar la misma.

3.5 Financiamiento

Estrategias de financiamiento

Para el financiamiento de la microempresa en lereete a la inversion inicial, se
cuenta con el auspicio del proyecto canje; cabalaefue la microempresa mientras
realiza su campafa de expansion, se da a conocel mercado. De las cuales
tenemos:

» Desarrollo de iniciativas para la generacion daesgs, por medio de la
venta de material didactico.

» Formacion y fortalecimiento de la capacidad orgativa, administrativa y
técnica, para fomentar la participacion de cuergiosctivos y el equipo
ejecutivo, que les permita empoderarse de sus yaleslizar sus respectivas
funciones, para el desarrollo de un trabajo praposi eficiente y con
incidencia en el desarrollo cooperativo
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3.6 Ingresos y Egresos
3.6.1 Valor actual neto (VAN)
TMAR (Tasa Marginal): ésta es la tasa que un inversionista esta
dispuesto a aceptar para realizar una inversidma, Ipacual se ha tomado
en cuenta la Tasa Pasiva del Banco Central deldecugque es de 5.96%
(Marzo de 2008)

INVERSION TOTAL

INVERSION INICIAL

CANT MUEBLES DE OFICINA PRECIO UNIT |PRECIO TOT
5 SILLAS PUBLICAS 5 25
10 SILLAS GIRATORIAS PERS 25 250
8 ESCRITORIOS 150 1200
2 ESTANTE 50 100
1 CENTRAL TELEFONICA 1200 1200
3 ARCHIVADORES 80 240
TOTAL 3015

CANT EQUIPO DE COMPUTACION [PRECIO UNIT |PRECIO TOT
5 COMPUTADORAS 750 3750
1 IMPRESORA 400 400
TOTAL 4150

CANT MUEBLES Y ENSERES PRECIO UNIT |JPRECIO TOT
4 TELEFONOS 25 100
1 PIZARRON 50 50
1 MESA GRANDE 300 300
1 LETRERO CON LOGO 150 150
TOTAL 600

CANT MAQUINARIA PRECIO UNIT PRECIO TOT
1 TORNO 600 600
1 CEPILLADORA/CORTADORA 1200 1200
1 SIERRA ELECTRICA 800 800
1 AMOLADORA 160 160
TOTAL 2760
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CANT HERRAMIENTAS PRECIO UNIT JPRECIO TOT
1 SET DE DESARMADORES(30 p) 17,25 17,25
1 SET DE FORMONES 39,25 39,25
5 MARTILLO 11,50 57,50
1 CEPILLO STELL PEQUENO 17,50 17,50
2 CEPILLO STELL MEDIANO 19,00 38,00
2 CEPILLO STELL GRANDE 21,95 43,90
2 BILLAVARQUIN 7,50 15,00
3 LIMAS PLANAS 3,00 9,00
10 CALADORA 3,90 39,00
2 PISTOLA PARA SIL, ELCT 2,00 4,00
10 JUEGO DE PICELES 2,50 25,00
5 BROCHAS 2,50 12,50
TOTAL 317,9
CAPITAL DE TRABAJO
CANT MATERIAL PRECIO UNIT PRECIO TOT

25 PLYWOOD 4 LINEAS 10,35 258,72
15 MASCAREY 12,50 187,49
50 TABLON 3 MTS 3,60 180,00
15 LIJA DE AGUA # 150 0,30 4,54
15 LIJA DE AGUA # 80' 0,39 5,88
15 LIJA DISCO MADERA #80- 7" 0,59 8,90
15 LIJA DISCO MADERA #100- 7" 0,50 7,56
5 CLAVO 3/4 X 17 C/C 1,44 7,22
10 CLAVO 3/4 X 19 S/C 1,69 16,91
5 CLAVO 4 X6 0,73 3,64
20 CLAVO 2 X 12 C/C 0,67 13,44
20 CLAVO 2-1/2 X 10 0,67 13,44
15 CLAVO3X 9 0,67 10,08
3 ESMALTE DURAC-NEGRO GLN 8,75 26,24
3 SELLADOR LACA 1.2.3 GLN 13,35 40,05
3 BARNIZ CRISTAL GLN 15,87 47,61
5 GOMA DE CARPINTERIA 8,30 41,50
TOTAL 873,23

SERVICIOS BASICOS 150,00

ARRIENDO 300,00

SUELDOS 2.224,31

TOTAL 2.674,31
TOTAL INVERSION 14.390,43
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PERSONAL

N° CARGO S.UNIFICADO |IESS 12,15 % X XIv TOTAL
1 |Jefe de Produccién * 400,00 48,60 448,60 200,00 648,60
2 S ecretario Contador * 370,00 44,96 414,96 200,00 614,96
3 |vendedor * 250,00 30,38 280,38 200,00 480,38
4 Carpintero* 250,00 30,38 280,38 200,00 480,38
TOTAL 1.270,00 2.224,31
Utilizando la depreciacion lineal tenemos lo sigtee
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES 600
ANO % DEPREC. |DEPREC VALOR LIBROS
1 10% 60 540
2 10% 60 480
3 10% 60 420
4 10% 60 360
5 10% 60 300
6 10% 60 240
7 10% 60 180
8 10% 60 120
9 10% 60 60
10 10% 60 0
DEPRECIACION DE MUEBLES DE OFICINA 3015
ANO % DEPREC. |DEPREC VALOR LIBROS
1 10% 301,5 2713,5
2 10% 301,5 2412
3 10% 301,5 2110,5
4 10% 301,5 1809
5 10% 301,5 1507,5
6 10% 301,5 1206
7 10% 301,5 904,5
. 10% 301,5 603
9 10% 301,5 301,5
10 10% 301,5 0
DEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION 4150

ANO % DEPREC. |DEPREC VALOR LIBROS
1 33,33% 1383,2 2767
2 33,33% 1383,2 1384
3 33,33% 1383,2 0
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DEPRECIACION DE MAQUINARIA 2760

ANO % DEPREC. |DEPREC VALOR LIBROS
1 10% 276 2484
2 10% 276 2208
3 10% 276 1932
4 10% 276 1656
5 10% 276 1380
6 10% 276 1104
7 10% 276 828
8 10% 276 552
9 10% 276 276
10 10% 276 0
DEPRECIACION DE HERRAMIENTAS 317,9
ANO % DEPREC. |DEPREC VALOR LIBROS
1 10% 31,79 286,11
2 10% 31,79 254,32
3 10% 31,79 222,53
4 10% 31,79 190,74
5 10% 31,79 158,95
6 10% 31,79 127,16
7 10% 31,79 95,37
8 10% 31,79 63,58
9 10% 31,79 31,79
10 10% 31,79 0

A continuacion tenemos los siguientes flujos paltautar el VAN y la TIR:

ME S FLUJO
2.553,03
3.077,87
978,52
1.240,94
1.503,36
2.028,19
2.290,61
1.765,77
3.865,12
3.340,29
3.602,71
2.815,45

O 00O NO UL B WN R
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= O

[y
N




2,853,103 307787 . 078 52 . 1.240,94

FAN = +
{1+0,0596) (1+0,056) 2 (1+0,0596) 3 (1+0,0506) *
1.603,36 . 2.028,19 s 2. 280,61 N 1.765,77 3.865,12
(1+0,05%) * (1+0,05%) o (1+0,0558) 7 (1+0,05%%) ® (1+0,0596) 7
4340 24 4602 71 N 281545 1439043
(1+0,056) 10 (140,050 1 (10,050 L2
VAN = 5,243.58

Como el resultado es positivo, significa que seementara el valor de la firma si
adopta el proyecto debido a que el retorno estintmii@royecto excede la tasa de

retorno requerida por la microempresa; por lo t@&hfmroyecto es aceptable.

3.6.2 Tasa interna de retorno (TIR)

255303 307787 gregs 12409
~ 1+00596) (L+005%) 2 (1+0,05) F (Le0y0sae) 4
1.603,36 202819 2.290 61 N 1.765,77 L _ 386512
(1+0,056) 3 (1+0,05%) ¢ (1+0,0%6) 7 (1+0,0596) & (140,055 ¥
3.340 29 3602 71 . 281545 _14.39043
(1+0,056) 10 (1+0,056) 1 (1+0,050)
TIR = 11,5628%

De acuerdo al resultado, la tasa critica de relidabi (tasa pasiva) es menor a lo

obtenido; lo que significa que el proyecto es aaapt

48



3.7 Punto de equilibrio

COSTOS FIJOS

Arriendos 300,00
MOI 1.743,93

Secretario Contador * 614,96

Vendedor * 480,38

Jefe de Produccion * 648,60
Depreciacion 171,04

TOTAL 1.914,97
COSTOS VARIABLES

MOD 480,38

Carpintero* 480,38
Materia Prima 4.834,67
Servicios Basicos 150,00

TOTAL 5.465,04
Para las ventas se ha tomado en cuenta lo siguiente
MES ENERO MES FEBRERO
CANTIDAD |PRECIO  [rOTAL CANTIDAD |[PRECIO  |TOTAL
PRODUCTO DEMANDADA [VENTA PRODUCTO DEMANDADA|VENTA
Caja de cont: 100 12,06 1.206,27 Caja de cont: 110 12,06 1.326,90
Abaco 100 11,78 | 1.177,55 Abaco 110 11,78 | 1.295,31
Torre hindi 100 9,37 937,42 Torre hindt 110 9,37 1.031,16
Titere: 100 11,37 1.136,78 Titere: 110 11,37 1.250,46
rompecabezi 100 7,90 790,35 rompecabez: 110 7,90 869,39
TOTAL 5.248,38 TOTAL 5.773,21
MES MARZO MES ABRIL
CANTIDAD |PRECIO  [rOTAL CANTIDAD |[PRECIO  |TOTAL

PRODUCTO DEMANDADA|VENTA PRODUCTO DEMANDADA|VENTA
Caja de conti 70 12,06 844,39 Caja de cont: 75 12,06 904,70
Abaco 70 11,78 824,29 Abaco 75 11,78 883,17
Torre hindt 70 9,37 656,19 Torre hindt 75 9,37 703,07
Titere: 70 11,37 795,75 Titere: 75 11,37 852,59
rompecabezi 70 7,90 553,25 rompecabez: 75 7,90 592,76
TOTAL 3.673,86 TOTAL 3.936,28

49




MES MAYO MES JUNIO

CANTIDAD [PRECIO TOTAL CANTIDAD |PRECIO TOTAL
PRODUCTO DEMANDADA|VENTA PRODUCTO DEMANDADA|VENTA
Caja de cont: 80 12,06 965,01 Caja de cont: 90 12,06 | 1.085,64
Abaco 80 11,78 942,04 Abaco 90 11,78 | 1.059,80
Torre hindt 80 9,37 749,94 Torre hindt 90 9,37 843,68
Titere: 80 11,37 909,43 Titere: 90 11,37 1.023,10
rompecabezi 80 7,90 632,28 rompecabezi 90 7,90 711,32
TOTAL 4.198,70 TOTAL 4.723,54
MES JULIO MES AGOSTO

CANTIDAD |PRECIO TOTAL CANTIDAD |PRECIO TOTAL
PRODUCTO DEMANDADA|VENTA PRODUCTO DEMANDADA|VENTA
Caja de conti 95 12,06 | 1.145,95 Caja de cont: 85 12,06 | 1.025,33
Abaco 95 11,78 | 1.118,68 Abaco 85 11,78 |  1.000,92
Torre hindt 95 9,37 890,55 Torre hindt 85 9,37 796,81
Titere: 95 11,37| 1.079,94 Titere: 85 11,37 966,26
rompecabezi 95 7,90 750,83 rompecabezi 85 7,90 671,80
TOTAL 4.985,96 TOTAL 4.461,12
MES SEPTIEMBRE MES OCTUBRE

CANTIDAD |PRECIO TOTAL CANTIDAD |PRECIO TOTAL
PRODUCTO DEMANDADA|VENTA PRODUCTO DEMANDADA|VENTA
Caja de cont: 125 12,06 | 1.507,84 Caja de cont: 115 12,06 | 1.387,21
Abaco 125 11,78 | 1.471,94 Abaco 115 11,78 |  1.354,19
Torre hindt 125 9,37 1.171,78 Torre hindt 115 9,37| 1.078,03
Titere: 125 11,37 | 1.420,98 Titere: 115 11,37 1.307,30
rompecabez 125 7,90 987,94 rompecabez: 115 7,90 908,90
TOTAL 6.560,47 TOTAL 6.035,63
MES NOVIEMBRE MES DICIEMBRE

CANTIDAD PRECIO TOTAL CANTIDAD PRECIO TOTAL
PRODUCTO DEMANDADA|VENTA PRODUCTO DEMANDADAJVENTA
Caja de cont: 120 12,06 1.447,52 Caja de cont 105 12,06 1.266,58
Abaco 120 11,78 | 1.413,06 Abaco 105 11,78 | 1.236,43
Torre hindt 120 9,37 1.124,91 Torre hindt 105 9,37 984,29
Titeres 120 11,37 1.364,14 Titeres 105 11,37 1.193,62
rompecabezi 120 7,90 948,42 rompecabezi 105 7,90 829,87
TOTAL 6.298,05 TOTAL 5.510,79
TOTAL VENTAS 61.406,00

VENTAS
CANTIDAD PRECIO TOTAL
5850 10,50 61.406,00
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P Elunidades) = Clostos Fijos
Precie — L7
F Elunidades) = 1.914,97 -
10,50-(5.465,04/5850)
CF
PEO = g
It
et Sk F2102
o e
10,50
P A = F B(unidades)
Capaciad maxima
_ 200 _ .
PE0) = gggg = 342

PUNTO DE EQUILIBRIO POR METODO GRAFICO

UNID| C. Var. C. Fijo C. Total Ingresos

0 - 1.914,97 1.914,97 -
50 109,30 1.914,97 2.024,27 525,00
100 21,86 1.914,97 1.936,83 1.050,00
150 32,79 1.914,97 1.947,76 1.575,00
200 43,72 1.914,97 1.958,69 2.100,00
250 54,65 1.914,97 1.969,62 2.625,00
300 65,58 1.914,97 1.980,55 3.150,00
350 76,51 1.914,97 1.991,48 3.675,00
400 87,44 1.914,97 2.002,41 4.200,00
450 98,37 1.914,97 2.013,34 4.725,00
500 109,30 1.914,97 2.024,27 5.250,00
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La micro empresa como tiene costos operativos difims debera generar altos
ingresos por concepto de ventas para alcanzansb ple equilibrio en ventas,
ademas, tiende a tener bajos costos variables.

3.8 Conclusiones del capitulo

Yachana, siendo una microempresa que se esta loteodlo al mercado, se ha
llegado a la conclusion que el proyecto si esliéetya que tiene un VAN positivo,
lo que quiere decir que el proyecto si es acepyadque puede generar durante su
vida util los suficientes recursos para cubrir ®das costos y gastos incluida la
inversion, al tiempo de haber satisfecho la tasapdetunidad o rendimiento minimo
esperado. Ademas, tiene una tasa maxima de ingg€pudiera pagarse por el

capital empleado en el transcurso de la vida devkxrsion sin perder en el proyecto.
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CONCLUSIONES

El plan de negocios es una herramienta importaata fa creacidbn de nuevas
empresas, puesto que nos ayuda a conocer losndderaspectos financieros y
operacionales de un proyecto, con la finalidadserel tanto de una manera precisa

y objetiva.

En la actualidad las ideas innovadoras son lasthuefan frente al mundo de la
competencia, por lo tanto, debemos pretender spleadores capaces de crear algo

diferente y ser eficientes en ello.

La verdadera competencia en el mundo global yasnen&e productos, sino entre
personas que se diferencien entre si por su camh@deparacion y modo de pensar

y actuar.

Se cree que tan solo las grandes empresas def@n con planes de negocios, sin
embargo, cada dia son mas los empresarios quandeer que este plan es una
herramienta 0til y necesaria para todas las enprgaasea grande, mediana o

pequena.

Por tanto, este instrumento en las manos de unamedi micro empresario podria

ser la clave para contar con un sin numero de opidddes de negocio.
De esta manera podemos concluir diciendo que el pla negocios es una

herramienta indispensable para cualquier empregaugs este ayuda a dirigir

cualquier empresa y a la obtencion del éxito dritana.
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ANEXOS

ENCUESTA
PROYECTO DE IMPLEMENTACION DE UN TALLER DE CARPINTE RIA
PARA LA ELABORACION DE MATERIAL DIDACTICO
DATOS DEL ENCUESTADO

Genero: Edad:
a.- Femenino
b.- Masculino

1. ¢Sabe qué es material didactico?

Si
No

(En caso afirmativo, pase a la pregunta 2; caso cwario, terminada la
encuesta)

2. ¢Aproximadamente cada cuanto adquiere material didético?

Cada semana

Quincenalmente

Mensualmente

Otros Especifique

3. ¢En qué sitio adquiere el producto?
a. Almacén especializado
b. Libreria

c. Otros Especifique

4. ¢Cuenta con diversidad y precios econdmicos al monte de adquirir el
producto?

Si (De por terminada la encuesta)
No (Pase a la pregunta 5)

5. ¢Le gustaria contar con un lugar en donde haya vardad, calidad y
precios econémicos?

Si
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No

(En el caso de que la respuesta sea negativa, temada la encuesta)

6. De los factores siguientes sefiale el mas importangara la escogencia y la
compra de material didactico:

Precio

Calidad

Confiabilidad

Impacto

Moda

Disefio

Otros Cuales

@~ooooTw

7. ¢Qué medios de comunicacién influyen en la compraedmaterial
didactico?

Revistas

Radio

Television

Prensa

Propaganda en el almacén

Otros Cuales

~Pao0 T

8. ¢Cudles son los motivos que le impulsarian a compramaterial
didactico?

9. Su ocupacion habitual es:

Ama de casa
Empleado
Profesional
Estudiante
Independiente

Poooy
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