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RESUMEN

Para el desarrollo del presente trabajo, inicialmente se realizé una visita a
FABRIACCESORIOS, con el fin de analizar el funcionamiento, produccion,
canales de comercializacién y planta fisica existentes para establecer el trabajo a
desarrollar durante el tiempo de la pasantia. Posteriormente y en acuerdo con el
Propietario se tomo la determinacion de elaborar un Estudio de Mercado, el cual
es fundamental para conocer la situacion econdmica de la empresa, también
servira de base como requisito para presentarlo a la Camara de Comercio de la
ciudad de Ipiales, en el programa Fundacién Parque Binacional de Empresas
para solicitud de crédito, ya que se pretende transformar este negocio de tipo
artesanal en una microempresa.

La actividad econdmica a la que se dedica la empresa es la produccion de
accesorios en fibra de vidrio para vehiculos, ademas de prestar servicios de
reparacion de articulos elaborados en este material. Después de centrar el trabajo
de pasantia en la empresa, se recurridé a las fuentes de informaciéon primaria,
observando la demanda de productos que se estaba presentando, basando el
analisis en siete de ellos, los cuales tienen una mayor participacion en el mercado
de la empresa y generan los ingresos mas representativos, sin dejar de lado otros
productos, como son las reparaciones menores y demas, que también
determinan los ingresos del taller.

Después de la aplicacion de los instrumentos metodologicos se puede concluir
que en la empresa, se tiene idea de como manejar un negocio de tipo artesanal
por parte del Propietario que tiene a cargo el funcionamiento de la misma, pero no
concretamente de una microempresa, razéon por la cual se consider6 que debe
procurarse la capacitacion en tal sentido, lo que fortalecera en un futuro la parte
administrativa y productiva.
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RESUMEN

Para el desarrollo del presente trabajo, inicialmente se realiz6 una visita a
FABRIACCESORIOS, con el fin de analizar el funcionamiento, produccion,
canales de comercializacion y planta fisica existentes para establecer el trabajo a
desarrollar durante el tiempo de la pasantia. Posteriormente y en acuerdo con el
Propietario se tomo la determinacion de elaborar un Estudio de Mercado, el cual
es fundamental para conocer la situacion econdémica de la empresa, también
servira de base como requisito para presentarlo a la Camara de Comercio de la
ciudad de Ipiales, en el programa Fundacién Parque Binacional de Empresas
para solicitud de crédito, ya que se pretende transformar este negocio de tipo
artesanal en una microempresa.

La actividad econdmica a la que se dedica la empresa es la produccion de
accesorios en fibra de vidrio para vehiculos, ademas de prestar servicios de
reparacion de articulos elaborados en este material. Después de centrar el trabajo
de pasantia en la empresa, se recurrié a las fuentes de informacion primaria,
observando la demanda de productos que se estaba presentando, basando el
analisis en siete de ellos, los cuales tienen una mayor participacion en el mercado
de la empresa y generan los ingresos mas representativos, sin dejar de lado otros
productos, como son las reparaciones menores y demas, que también
determinan los ingresos del taller.

Después de la aplicacion de los instrumentos metodologicos se puede concluir
que en la empresa, se tiene idea de como manejar un negocio de tipo artesanal
por parte del Propietario que tiene a cargo el funcionamiento de la misma, pero no
concretamente de una microempresa, razén por la cual se consider6 que debe
procurarse la capacitacién en tal sentido, lo que fortalecera en un futuro la parte
administrativa y productiva.
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INTRODUCCION

Al desarrollar el estudio de mercado de la Fabrica de accesorios en fibra de vidrio
para vehiculos “FABRIACCESORIOS” del municipio de Ipiales, se logré
establecer la posibilidad de convertirla en una de las pioneras en este tipo de
actividad, debido a la demanda que se presenta tanto a nivel local, nacional, como
del vecino pais del Ecuador.

En cuanto a la elaboracién del trabajo se realiz6 de dos formas, la una mediante
observacion directa, tarea que se desarrollo en el campo de trabajo, es decir, en
el taller con el analisis de facturas, registros de inventarios, flujo de caja y demas
elementos que nos brindan un acercamiento a la situacion financiera del negocio y
la segunda, mediante la aplicacién de entrevistas y encuestas, dirigidas a los
clientes actuales y potenciales, esto permiti6 complementar la informacién vy
proyectar la Microempresa como una fuente generadora de trabajo y bienestar
tanto para su propietario como para las personas que alli laboren, puesto que el
proyecto como tal se presentara a la Camara de Comercio de Ipiales para la
solicitud de un crédito y de esta manera hacer realidad lo proyectado en este
estudio de mercado.

Como resultado del estudio, se presenta el comportamiento creciente en la
demanda de los seis principales productos de la Fabrica desde su inicio hasta la
fecha, mediante un analisis de: los costos de produccién, la oferta, demanda,
competidores, proveedores, estrategias de mercado, lo que permite establecer la
posibilidad de convertirla en una microempresa rentable y que contribuye a la
generacion de empleo, como se lo afirmara anteriormente.

16



1. DIAGNOSTICO

La microempresa dadas las circunstancias de desempleo en Colombia,
ubicandose en un promedio del 14%, y la falta de fuentes generadoras de empleo,
se constituye en una forma de paliativo para estos males. Por ello se ven
fortalecidas con politicas del gobierno en cuanto a implementaciéon de planes
crediticios para lograr su fortalecimiento, ademas de la creacién de proyectos para
el fortalecimiento de las microempresas brindandoles accesoria técnica y
financiera como lo constituye en Ipiales el PEXE ( Fundacién Parque Binacional
Experimental de Empresas), para mejorar la comercializacion de los productos
que ofertan estas microempresas.

Si bien es cierto, Ipiales como zona de frontera posee ventajas comparativas
respecto a otros municipios del departamento de Narifio, no menos cierto es que
las condiciones bajo las cuales funcionaran las zonas especiales econdmicas de
exportacion no le permiten a una micro empresa funcionar bajo estos parametros,
pero de esto se hablara mas adelante.

Actualmente FABRIACCESORIOS se encuentra ubicado en la carrera 42 No. 21 —
48, del Barrio San Vicente en la ciudad de Ipiales (Narifio), cuenta con una planta
fisica conformada de la siguiente manera: zona de parqueadero y local de
exhibicién en la parte externa, que corresponden a un area aproximada de 42 m?
en construccidén moderna, hacia la parte interior se cuenta con zonas de: taller,
pintura, lijado, armado, unidad sanitaria, administracion y patio de trabajo,
sumando aproximadamente 112 m?, sobre construccién antigua. Cabe anotar que
no se dispone de una zona de parqueo para vehiculos pesados, lo que origina que
algunos trabajos se realicen en la via publica o se tengan que desarmar las partes
a reparar y llevarlas hasta la zona de taller.

Toda microempresa tiene su nacimiento, o sea cuando se pone en marcha el
proyecto, crecimiento y expansion. En la etapa final es cuando empieza a penetrar
en el mercado, aumenta el volumen de produccién, aparecen sucursales y
aumenta el personal.

FABRIACCESORIOS inicia sus actividades en el mes de mayo del afio 2000 como
un simple taller de reparacion en Fibra de Vidrio con una sola persona al frente
que hace las veces de propietario y maestro. Su espacio fisico se reducia a un
garaje. Como la demanda es creciente, en agosto del 2001 se amplia este espacio
dotandolo de 3 cuartos para armado y desarmado, acabados y reparacion, por
cuestiones de funcionalidad del taller y demanda creciente en los trabajos, se opt6
por la contratacion de dos ayudantes para brindar cumplimiento y buen servicio.
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En junio del 2001 se establece un local para exhibicion, lo mismo que se lleva un
control contable con apenas unos factureros para ingresar o pagar y hasta el
momento continua de esta forma.

Es apenas en septiembre del 2003 que se ve la necesidad de ampliar la cobertura
en el mercado y mejorar las técnicas de produccién, idea que nace del mismo
dueno dadas las condiciones favorables de la empresa en cuanto a rentabilidad se
refiere.

Segun la tecnologia, una empresa puede ser manufacturera, intermedia o
avanzada. FABRIACCESORIOS se considera manufacturera ya que por falta de
capital no dispone de las herramientas y equipos de tipo industrial, sino que se
produce con técnicas artesanales que dificultan los acabados y principalmente la
entrega oportuna.

En cuanto a maquinaria se cuenta con aparatos eléctricos como ruteadora,
taladro, caladora manual y de banco, compresor, pulidora, secador industrial,
calefactor, los cuales son de tipo liviano y no permiten el 6ptimo desempefio de la
empresa. Ademas se dispone de herramientas como Pistolas para pintura,
remachadora, engrapadora, llaves de ajuste y desarmadores. La herramienta con
la que cuenta FABRIACCESORIOS se torna insuficiente para lograr un 6ptimo
desempeno, frente a la demanda que tiene la misma, por parte de los
consumidores, de productos en fibra de vidrio lo que redunda principalmente en el
incumplimiento en el tiempo de entrega de los accesorios.

En cuanto a personal se cuenta con un maestro, quien actualmente cursa décimo
grado de bachillerato comercial en el Colegio Nacional Sucre, jornada de la noche,
dos capacitaciones en el SENA respecto a fibra de vidrio, un seminario en Cali y
posee un amplio conocimiento, ademas de experiencia, en las labores de
tapiceria, electricidad, mecanica general, moldeado, fabricacion y acabado de los
accesorios a producir, que en este caso es el propietario de la empresa y dos
ayudantes encargados de las labores menores como lijado, armado y preparado
de los accesorios. También se cuenta con un pequefo local para exhibicion de los
diferentes elementos que se fabrican, o que contribuye en la comercializacion y
promocion de los productos.

En el aspecto administrativo se pudo observar el desconocimiento del manejo
contable por parte del propietario, por lo que se hace necesaria la capacitacion en
este sentido, para mejorar el funcionamiento de la empresa a este nivel. Ademas
una falencia que presenta actualmente la empresa es que no se encuentra
constituida legalmente, por lo que se ve la necesidad de tomar medidas al
respecto.

La fibra de vidrio como se conoce comercialmente, es una mezcla de resina
poliester con cargas y semicargas, solvente y acelerante que conforman una
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mezcla plastica que se endurece mediante un catalizador y por otro lado la
verdadera fibra de vidrio, formada por filamentos flexibles de vidrio fundido, los
cuales actuan como refuerzo de la resina poliester.

La fibra de vidrio tiene varias presentaciones desde mecha hasta tela tejida, que
es la que se maneja en la industria de accesorios. Para efectos de comprension
cuando se haga referencia a elementos fabricados en fibra de vidrio, se estara
hablando de elementos construidos con resina plastica (poliester), reforzada con
fibra de vidrio.

Ademas de esto se utiliza materia prima consistente en: madera, triplex, MDF que
es un tipo de aglomerado parecido a la madera, fabricado con cartén prensado y
otros insumos como cordoban, cartén suela, pinturas, masilla, solvente, icopor,
cinta de embalaje, etc.
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2. JUSTIFICACION

El estudio de mercado esta centrado en el analisis de oferta y demanda de los
accesorios en fibra de vidrio que se producen en FABRIACCESORIOS en el
municipio de Ipiales, asi como también en la proyeccion de la misma como una
microempresa pionera en este tipo de actividad productiva, para lo cual se tiene en
cuenta estrategias como la publicidad, el mejoramiento en la infraestructura, la
adquisicion de maquinaria y herramienta, ademas de ciertas estrategias para
mejorar el funcionamiento interno de la misma respecto a la division de la empresa
por departamentos en cuanto a procesos de produccion se refiere.

Si se tiene presente que las microempresas son generadoras de fuentes de
empleo para personas con un grado de capacitacion medio, llamese bachillerato,
estudios técnicos y hasta de personas con un grado de formacion precario, es mas
que justificado que si FABRIACCESORIOS se convierte en microempresa
brindard empleo y estabilidad econdémica tanto a sus propietarios como a los
trabajadores que se necesitaran para cumplir con las demandas de los
consumidores de estos productos.

Este estudio pretende analizar a la empresa en su conjunto global respecto al
mercado en el cual se desenvuelve para incrementar su participacion en el mismo.
Visualizar de forma particular e interna procesos administrativos y de produccion
que redunden en el incremento de la oferta de los productos como en el gasto
adecuado de materiales e insumos.

Se sugeriran actividades de apoyo para ampliar la comercializacion de los
productos de la empresa. Teniendo en cuenta que son productos que generan
mayor valor comercial y ornamentacion al vehiculo, se hace necesario que se
promocionen para ampliar el mercado y establecer nuevos puntos de venta para
lograr una mayor rentabilidad y acogida dentro de la comunidad ya que son
altamente competitivos por calidad y precio.

Toda empresa en su nacimiento y funcionamiento inicial requiere de cierto tipo de
estrategias para incrementar su produccién y funcionalidad. Este estudio pretende
situar a FABRIACCESORIOS en su contexto real, mirar las debilidades y
fortalezas, carencias y limitaciones para mejorar los procesos de produccion
distribucion de los productos y los servicios que posee la empresa.

Este estudio también pretende determinar que productos son mas rentables para
la empresa y con ello adoptar planes de comercializacion para mejorar aun mas su
demanda. Sin que ello implique desaprovechar aquellos productos cuya
comercializacion es minima.

Todo lo anterior, se visualiza al final del estudio y con ello se pretende propiciar las
condiciones necesarias para trabajar con la Fundacion Parque Experimental de
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Empresas que, a mi consideracion, es el unico ente institucional que se convierte,
mediante su apoyo, en el realizador de ese cambio, de taller a microempresa.
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3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Al conocer el parque automotor de Ipiales donde se desarrolla la actividad de
FABRIACCESORIOS, permitira fortalecer su desempeno?
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4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar el estudio de mercado para la Fabrica de accesorios en fibra de vidrio
‘FABRIACCESORIOS” del municipio de Ipiales, para implementar estrategias que
mejoren su posicién en el mercado.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Presentar la estructura funcional de la empresa
Analizar la participacién de los competidores y de la empresa en el mercado.

Establecer estrategias para mejorar la comercializacién de los productos.
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5. MARCO REFERENCIAL

Una vez realizado un esbozo de FABRIACCESORIOS en el -capitulo
correspondiente al diagnéstico, se hace indispensable tener como referente unos
conceptos técnicos en el estudio de mercado, que haran entendible el objeto del
presente estudio.

Conceptos como empresa y microempresa proporcionaran una aproximacion al
papel que FABRIACCESORIOS desempainara en la generacion de ingresos
privados y la funcion social que como microempresa pudiera tener.

Dentro del marco conceptual se tiene en cuenta también, en el estudio de
mercado, los conceptos basicos e indispensables de Oferta, Demanda,
Comercializacion y los item necesarios para lograr un mejor entendimiento del
tema a desarrollar, como son: Los recursos administrativos, la determinacion de
precios mediante oferta y demanda, los insumos, los materiales, los recursos
tecnologicos, los recursos materiales o fisicos y el financiamiento. De cada uno de
estos aspectos se hace su respectiva descripcion y analisis.

Como lo que se pretende con este estudio, es la transformacién de un taller en
una microempresa, para entender los alcances de la misma y ubicarse en un
entorno mas objetivo, se empezara por definir y clasificar el concepto de empresa
de acuerdo a variables como capital, cantidad de trabajadores, etc.

5.1 EMPRESA

Existen tantas definiciones de empresa como areas de estudio y de campo donde
se desenvuelven. Para el caso en particular se considera pertinente la definicion
que tiene el SENA “La empresa es una unidad impulsora de progreso social y
econdmico, donde participan empresarios y trabajadores, quienes procesan
productos demandados por las personas, beneficiandolas y obteniendo

utilidades™.

Basicamente, es una unidad econdémica de control y decision que conlleva: una
actividad econdmica productiva, pues se trata de una unidad de produccion que
implica una combinacion de factores econémicos segun una accion planeada por
el empresario, ademas de poseer una estructura interna u organizacion; es una
actividad con animo de lucro; es una actividad con riesgo; es una actividad que
esta desarrollada y dirigida por un individuo denominado empresario, lo que
implica que es una unidad de decision y, por consiguiente, de planificacion y

1 SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE. SENA. Manual del Empresario para la Creacion,
Legalizacion y Funcionamiento de una Empresa. Regional Narifio, 2002 p.19
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control; es una unidad financiera, y conlleva implicito una organizacién o
comunidad de intereses.

En tal sentido, se puede entender que el objeto del estudio del mercado es
proporcionar al duefio de FABRIACCESORIOS los elementos conceptuales para
que comprenda el desenvolvimiento de una empresa.

Existen diferentes criterios de clasificaciéon de las empresas. Presentamos los
mas conocidos e importantes.

5.1.1 Juridicamente Formales o de Derecho. Si cumplen todos los tramites
legales de Inscripcidn, registro y representacion

De Hecho. No son personas juridicas. Se constituyen por acuerdo privado.

Informales. Las que no cumplen con los requisitos minimos legales vigentes.
Llamadas también irregulares

5.1.2 Segun la propiedad del capital A saber:
Publica. Su duefio es el estado

Privada. Pertenece a inversionistas particulares
Mixta. Tienen capital estatal y privado

5.1.3 Segun inversion en activos totales Se desglosa asi:

Microempresa : 1 a 311 salarios minimos mensuales vigentes (S.M.M.V.)

Pequena empresa. 312 a 3.701 S.M.M.V.
Mediana empresa. 3.072 a 30.701 S.M.M.V
Gran Empresa. 30.702 o mas S.M.M.V.

El salario minimo mensual vigente para el afio 2.004 es de $358.000

5.1.4 Segun la actividad econdémica o sector productivo Se divide asi:

Del sector Primario: Agropecuarias y Mineras
Del sector secundario: Industriales
Del sector terciario: Comerciales y de Servicios

5.1.5 Segun el numero de trabajadores Es la mas recomendada para este
caso:

Microempresa. De 1 a 10 trabajadores
Pequena Empresa. De 11 a 50 trabajadores
Mediana Empresa. De51 a 200 trabajadores
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Gran Empresa. De 200 trabajadores en adelante.

5.1.6 Segun el numero de propietarios Puede ser:

Individuales. Una sola persona natural o Juridica.
Sociedades. Dos 0 mas socios

La conceptualizacion aqui brindada nos permite visualizar, de manera general, en
qué categorias se encuentra FABRIACCESORIOS.

En lo juridico se puede decir que FABRIACCESORIOS es informal pero que con el
desarrollo del proyecto se aspira a legalizarse; por la propiedad del capital, es
privada; por los activos totales y el numero de trabajadores que posee (3), es una
microempresa; esta ubicada dentro del sector productivo comercial y de acuerdo
al numero de propietarios es individual.

Dadas las condiciones actuales de desempleo en Colombia, cercano al 14%, se
puede afirmar que como Microempresa FABRIACCESORIOS puede llenar las
expectativas laborales de un reducido numero de trabajadores En nuestra region,
Narifno y mas concretamente en Ipiales, las microempresas son una alternativa
indispensable para la generacién de empleo y bienestar social para personas con
un grado de formacién mediano, sino, deficiente. En este punto radica la
importancia de las microempresas, ya que pueden absorber esa mano de obra no
calificada pero con inmensidad de problemas econdmicos y sociales.

5.2 ESTUDIO DE MERCADO

Uno de los factores mas criticos en el estudio de proyectos es la determinacién de
su mercado, tanto por el hecho de que aqui se define la cuantia de su demanda e
ingresos de operacion, como los costos e inversiones implicitos.

Miranda Juan José presenta una definicion conveniente al caso, respecto al
estudio de mercado: “En consecuencia, se trata de la recopilacion y analisis de
antecedentes que permitan determinar la conveniencia o no de ofrecer un servicio
para atender una necesidad, ya sea que ésta se manifieste a través de la
disposicion de la comunidad a cubrir los precios o tarifas, 0 que se detecte a

través de presiones sociales ejercidas por la comunidad”?.

Esta vision del estudio de mercado es mas clara y concisa, diferente a la
aproximacion que hacen Sapag, Nassir y otros.

2 MIRANDA MIRANDA, Juan José. Los proyectos: la unidad operativa del desarrollo. Bogota : Escuela de
Administracién Publica, 1993 p.55
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El estudio de mercado es mas que analisis y determinacion de la oferta
y la demanda o de los precios de proyecto. Muchos costos de operacion
pueden preveerse simulando la situacion futura y especificando las
politicas y procedimientos que se utilizaron como estrategia comercial.
Pocos proyectos son los que explican, por ejemplo la extraccion
publicitaria, la cual tiene en muchos casos una fuerte recuperacion,
tanto en la inversion inicial, cuando la estrategia de promocién se
ejecuta antes de la puesta en marcha del proyecto, como en los costos
de operacién, cuando se define como un plan concreto de accién®.

Se considera que a pesar de ser importantes estas apreciaciones, no sirven como
referente a nuestro estudio, ya que el tamafo del proyecto se reduce a una
microempresa y no a un macro proyecto. En este caso la primera definicién es la
mas acertada.

Como FABRIACCESORIOS ya esta establecido, se hace mas facil realizar un
estudio de mercado, uno, porque el tamano de mercado es amplio y su ubicacion
es estratégica; dos, porque se tiene referentes historicos en el comportamiento de
la demanda, aunque no precisos; tres, porque se hace mas énfasis en la
comercializacion del producto.

5.3 MERCADO

Tal como se hace con el criterio de empresa, es necesario brindar el referente de
mercado, aunque aqui cabe destacar que también es amplia la gama de
definiciones de mercado dependiendo de la visiébn bajo la cual se enmarque el
concepto o la necesidad del mismo. Para el caso parece mas acertada la
definicion encontrada en un diccionario econdmico, a su texto se apega lo
siguiente:

Es el conjunto de transacciones que se realizan entre los compradores
y los vendedores de un bien o servicio; vale decir, es el punto de
encuentro entre los agentes econdmicos que actuan como oferentes y
demandantes de bienes y servicios. El mercado no necesariamente
debe tener una localizacidon geogréafica determinada; para que exista es
suficiente que oferentes y demandantes puedan ponerse en contacto,
aunque estén en lugares fisicos diferentes y distantes.

Por lo tanto, el mercado se define con relacion a las fuerzas de la
oferta y la demanda constituyéndose en el mecanismo basico de
asignacion de recursos de las economias descentralizadas®.

¥ SAPAG, NASSIR y OTROS, Preparacion y Evaluacion de Proyectos. Bogota: McGraaw Hill, 1998. p 22
* ESCOBAR GALLO Heriberto y CUARTAS MEJIA Vicente, Diccionario Econémico Financiero. Bogota.
Editores Consultores.1996. p 197
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El concepto como tal es claro, pero se debe desmenuzar sus componentes para
entender de mejor manera su funcionamiento. Para ello es importante las
aproximaciones de oferta y demanda.

5.3.1 Oferta Es la cantidad de un bien o servicio que los vendedores colocan en
el mercado a un precio dado y en un periodo de tiempo considerado.
Normalmente, existe una relacion directa entre la cantidad ofrecida y su precio, es
decir, a mayor precio mayor cantidad ofrecida (ocurre lo contrario con la
demanda), produciéndose el equilibrio en el punto en el que a un nivel de precios
se igualan las cantidades ofrecidas a las demandadas, que es lo que comunmente
se denomina ley de la oferta y la demanda.

El concepto como tal, no es dificil entender, lo dificil es precisamente determinar
su cobertura, como lo dice Miranda Juan José:

No suele ser facil estimar con algun grado de certeza la oferta en un
proyecto determinado, puesto que la informacién que interesa esta en
manos de la competencia, que por obvias razones no esta interesada
en divulgarla, ya que en algunas ocasiones se constituye en un arma
poderosa para competir en el mercado; sin embargo a través de
algunos mecanismos indirectos de informacion global se podra llegar a
tener una idea aproximada del comportamiento de la oferta °.

En este caso, mediante algunas entrevistas se puede conocer la oferta de la
competencia, aunque no muy objetiva, puesto que al desarrollarse el proyecto en
una ciudad muy pequefia, los competidores se conocen entre si.

Pero FABRIACCESORIOS tiene su fuerte en los productos que ofrece porque
estos son personalizados, es decir, cada comprador determina el color, material y
demas condiciones que hacen de cada producto algo unico y exclusivo, por lo
tanto, no son productos que, como sucede en la competencia, se fabrican en serie
y bajo un determinado molde.

La contraparte de la oferta, pero no por eso la menos importante, es la demanda,
que a continuacién se expresa asi:

5.3.2 Demanda Supone la cantidad de bienes que los consumidores estarian
dispuestos a adquirir a un precio determinado en un periodo determinado de
tiempo. Obviando el resto de las variables que condicionan la eleccion del

consumidor salvo el precio (clausula ceteris paribus), el precio de un producto y
su cantidad demandada estan relacionados de forma inversa, es decir, a menor

51 MIRANDA MIRANDA, Op. Cit., p74

“ Expresion latina que significa “Todo lo deméas constante”
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precio mayor cantidad demandada y viceversa, salvo en el caso de ciertos bienes

*k

inferiores (paradoja de Giffen) .

La demanda agregada Es aquella que relaciona el gasto de una economia en
bienes y servicios con el nivel de precios.

Tal como se tiene el concepto de oferta segun Miranda Juan José, miremos que
nos dice respecto a la demanda:

Para los proyectos que generan ingresos monetarios, supone la
estimacion de cantidades que pueden ser vendidas en un area de
influencia determinada y en ciertos niveles de precios. Ademas
aparecen una serie de factores que condicionan y determinan los
gustos y preferencias de los consumidores, Io mismo que su poder
adquisitivo o capacidad de compra.®

Por ser zona de frontera es dificil, para el estudio en cuestion, determinar, con un
alto grado de precision la demanda actual y futura, puesto que no existen
estadisticas confiables del parque auto motor. Esto ayudado por toda clase de
vehiculos que estan de paso por Ipiales Sin embargo con el estudio de mercado
se lograra determinar una aproximacién a la cobertura de ese mercado mediante
la recopilacion de algunos datos.

Esta demanda la constituyen todos los vehiculos que circulan en la zona de
influencia del proyecto, me refiero a Ipiales y los municipios aledafios, lo mismo
que la zona norte de la Republica de Ecuador, concretamente, Tulcan.

Teniendo presente los conceptos anteriores, cabe destacar que tanto oferta como
demanda confluyen en el mercado pero apegandose a determinadas reglas que
se explican como sigue:

5.3.3 El Mercado y sus leyes basicas El Mercado es un mecanismo mediante
el cual los ofertantes de un bien (de capital, consumo o trabajo) interactuan con
los demandantes del mismo para determinar su precio y su cantidad, en un
sistema donde los recursos son escasos.

Los consumidores y los ofertantes (empresas) interactuan a través de los
mercados para determinar los problemas centrales que trata de resolver una
economia:

Que, como, cuanto y para quien producir.

“ Situacion que se da cuando el aumento de precio de un producto, conduce a un aumento en su demanda por
los consumidores. Es sabido que esto ocurre Unicamente con bienes llamados inferiores y se ha dado en muy
contadas ocasiones en la historia reciente.

®Ibid. , p.61

29



La solucidon de estos problemas vendra determinada por el lado de los
consumidores mediante sus necesidades y su renta.

Por parte de los oferentes mediante los bienes que produzcan mayores beneficios
(basados en sus costes de produccion) y la tecnologia empleada.

Cuando se analiza un mercado hay que distinguir entre, el mercado actual, que es
el que en un momento dado demanda un producto y el mercado potencial, aquel al
que se dirige la oferta comercial

La ausencia de competencia perfecta (alguno de los agentes que actua en el
mercado es lo suficientemente poderoso como para influir en los precios de los
bienes del mercado tanto por el lado de la oferta como por el de la demanda) da
lugar a otros mecanismos:

- Oligopolio: hay pocos oferentes y muchos demandantes, existen
considerables barreras de entrada para posibles competidores.

- Monopolio: existe un unico oferente y muchos demandantes. Los mercados
de este tipo suelen estar protegidos por el gobierno que no permiten la entrada de
otro competidor.

- Monopsonio: existe un unico demandante y muchos oferentes, este es el

caso el mercado de armas en Colombia, cuyo unico demandante, legal, es el
Estado Colombiano.

Si se tiene un concepto sobre mercado debe mirarse con atencidén lo que es
producto; del cual se dice:

5.3.4 “Producto En su acepcion amplia comprende todos los bienes y servicios
resultantes de la actividad econdmica, de un individuo, empresa o nacion.
También se lo emplea como sinénimo de producto nacional”’.

En tanto refiere a la actividad econémica de FABRIACCESORIOS se considera
como productos lo que se elabora en la misma, es decir, volantes, descansa-
brazos, burbujas, z6calos, carteras, Spoilers y tableros.

Dentro del mercado los productos tienen una clasificacion segun el tipo de
demanda que puedan presentar.

Segun SAPAG NASSIR se tiene una clasificacion:

Atendiendo a la relacién entre sus demandas, los productos pueden
ser:

" ESCOBAR y CUARTAS, Op. Cit. p 243
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- Complementarios: son aquellos en los que el aumento de la
demanda de uno de ello implica el incremento de la del otro. Es el caso
por ejemplo del café y el azucar, porque se suelen tomar juntos. Si
aumenta el precio del café y se reduce su consumo, es probable que
disminuya también el consumo de azucar.

- Sustitutivos: el aumento de la demanda de uno implica una
disminucién de la del otro. Son productos que pueden sustituirse como
por ejemplo la margarina y la mantequilla. En este caso si un producto
aumenta su precio, se reducira su consumo aumentando el del producto
sustitutivo.®

- Independientes: el incremento o disminucién de uno de ellos no
influye en el otro.

Los productos que oferta FABRIACCESORIOS son sustitutos, si bien es cierto, el
vehiculo ya esta dotado de estos accesorios, la forma, tamafo y color es exclusiva
del cliente.

Estos productos tienen un valor comercial que en el mercado se lo conoce como
precio, a ese respecto se dice:

5.3.5 Precio

El precio en su acepcidn econdmica, representa la relacion de
intercambio de un bien por otro, en otras palabras, es la medida del
valor de cambio de los bienes y servicios. Asi por ejemplo, si la gente
esta dispuesta a cambiar una camisa por dos libros, el precio de la
camisa son dos libros. Sin embargo, en las economias modernas se ha
generalizado el uso del dinero el cual sirve como equivalente general
del valor de todos los bienes y servicios®

Conviene aclarar que en este caso cada producto tiene un precio diferente por ser
diferentes los productos y en él el dueio incluye su margen de utilidad o ganancia.

Aunque Sapar advierte sobre ese posible error; dejar de contemplar aspectos que
son importantes tanto o mas que la misma oferta o demanda, haciendo la
siguiente afirmacion:

8 SAPAG, NASSIR y OTROS, Op. Cit. p 28

9 ESCOBAR y CUARTAS, Op. Cit. p 237

31



Ninguno de estos elementos que a veces pueden ser considerados
secundarios, puede dejar de ser estudiado. Decisiones como el precio
de introduccién, inversiones para fortalecer una imagen,
acondicionamiento de los locales de fabricacion y venta en funcion de
los requerimientos observados en el estudio de los clientes potenciales,
politicas de crédito recomendadas por el mismo estudio, entre otros,
pueden constituirse en variables pertinentes para el resultado de la
evaluacion. '

Esta recomendacion encamina el estudio de mercado para FABRIACCESORIOS,
bajo los parametros de comercializacion, lo cual hara mas comprensible uno de
sus objetivos. A continuacion se hace una breve descripcion de comercializacion
segun Avirama Ricardo:

5.4 COMERCIALIZACION

“Es la actividad a través de la cual se debe llegar al consumidor, o simplemente

realizar la transferencia del producto, teniendo en cuenta la oportunidad, tiempos y
' !!11

sitio

Esta comercializacion se hace efectiva mediante ciertos canales, llamados
Canales de Distribucion, a saber son:

Productor — Consumidor

Productores — Mayoristas — Consumidores

Productores — Mayoristas — Minoristas — Consumidores

Productores — Agentes - Mayoristas — Minoristas — Consumidores

En un negocio como el que se estudia, por su capacidad economica y carente de
organizacion, se utiliza generalmente el primer canal. Con la implementacion del
proyecto se trata de llegar al tercer nivel de comercializacién.

Gran parte de la comercializacion tiene que ver con los insumos y los materiales,
pues de ellos depende el precio, aclarado esto, se dice lo siguiente de estas
variables.

5.4.1 Insumos. Segun el Diccionario Econémico Financiero se dice:

Estrictamente constituyen insumos todos los factores productivos que
cooperan en la produccion. En este sentido es sinénimo de factor
productivo, no obstante se acostumbra a diferenciarlo de los factores
productivos, puesto que en su aplicacion al proceso de producciéon los

9 SAPAG, NASSIR y OTROS, Op. cit., p52

1 AVIRAMA Ricardo, Guia de Elaboracion de Proyectos, Cali 1999. p28
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insumos quedan totalmente incorporados a los bienes. Sin embargo
esta distincion es arbitraria ya que no existe un criterio que permita
precisar con exactitud la medida en que un recurso se ha incorporado a
los bienes que se producen.’

Cada proyecto tendra entre sus items de costos de fabricacion algunos mas
relevantes que el resto. Segun su importancia, sera necesario desarrollar tantos
balances como items lo hagan necesario.

5.4.2 Materiales. Existen sin embargo, muchos costos que por su indole no
puede agruparse en torno a una variable comun. En este caso, se recurrird a un
balance de insumos generales que incluira todos aquellos insumos que quedan
fuera de clasificacién, por ejemplo agua potable energia eléctrica, combustible,
seguros, arriendos, etc. El balance de insumos es igual al balance de materiales,
con la unica diferencia de que agrupara insumos de caracter heterogéneo.

Tanto materiales como insumos tienen un costo que determina en parte el precio
del producto, de costos se dice:

5.4.3 “Costo En un sentido amplio es la medida de lo que se debe dar o
sacrificar para obtener o producir algo. En una empresa es el valor de los insumos
y factores productivos requeridos en la produccién. Contablemente, costo es el
total de gastos propios del giro o por unidad de producto”.”

Dentro de este estudio los costos estan establecidos en cuadros para cada
producto en pro de facilitar el analisis econdmico y financiero.

Todos los conceptos anteriores se tienen en cuanta y son aplicable en una
serie de analisis que facilitan la comprension y la evaluacion de un estudio de
mercado. Cada uno de estos analisis debera ejecutarse ordenada y
obligatoriamente apegados a la realidad del negocio, sin falsear informacion
deficiente o nula ni tampoco ser optimistas en las proyecciones. Veamos
cada uno de ellos:

5.5 Andlisis de Mercado En este analisis se busca probar que existe un
numero suficiente de consumidores o usuarios, que cumplen ciertos
requisitos para constituir una demanda que justifique la produccién de un
bien o la prestacion de un servicio en un periodo de tiempo determinado”*

12 ESCOBAR y CUARTAS, Op. Cit. P 197
Bibid. P 76

Y CONTRERAS BUITRAGO, Marco Elias, Formulacién y Evaluacion de Proyectos. Bogotad, UNAD.1995 p
93
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En este caso, en particular, la falta de estadisticas, de informacion de tipo
contable, hace que se recurra simplemente a aproximaciones, tratando, en lo
posible de ser lo mas fehaciente y concreto en los dialogos con las personas que
pueden suministrar la informacion.

5.6 Analisis Técnico Asi como el analisis de mercado se le considera base de
todo proyecto, el estudio técnico se le puede concebir como el nucleo, ya que las
demas partes constitutivas giran en torno suyo. Es imprescindible saber si el
proyecto es técnicamente factible y en que forma se pondra en funcionamiento.

Del estudio técnico se dice “ esta definicion involucra aspectos como procesos de
produccion, infraestructura fisica, localizacion, maquinaria, materiales e insumos
utilizados. Basicamente nos dice cémo y con qué se va hacer el producto”*®

5.7 Andlisis Administrativo Se define aqui quien va hacer el producto, quienes
van administrar, quienes a vender, como se van a organizar y sus funciones.
Importante este aspecto porque una empresa es como una maquina en la cual
cada parte tiene su funcion pero que en conjunto ponen en marcha la misma.

La administracion de FABRIACCESORIOS por ahora es sencilla pero se espera
que a futuro, tal como va a tener mas personal, debe existir mejor organizacion en
su administracion.

5.8 Andlisis Legal y Social Se miran en su conjunto toda la serie de aspectos
tributarios y patentes de funcionamiento que son el soporte legal ante una
sociedad organizada lo mismo que su impacto en el ambito social, en cuanto al
funcionamiento del negocio, es decir, si cumple con unas condiciones de situacion
geografica especial en tanto que tenga repercusiones por el manejo de sustancias
téxicas, emisiones de humo, utilizacion del espacio publico, etc.

5.9 Analisis Econdmico Es el conjunto de variables de tipo econdmico que
influyen directamente en la empresa, como inversion en activos, capital de trabajo,
fuentes de financiacion, etc.

Esto a futuro determina si un proyecto es viable econémicamente o no.

5.10 Analisis Financiero Es un conjunto de conjunto de principios, técnicas y
procedimientos que se utilizan para transformar la informacion reflejada en el
analisis econdmico, en informacion procesada y util para la toma de decisiones,
bien sea a futuro o en el presente.

Estos dos ultimos analisis tienen en comun un aspecto importante que es el punto
de equilibrio, esto en definitiva en la evaluacion del proyecto determina si esta bien
realizado o no y si es viable econdmica y financieramente. Que segun el
diccionario econdmico dice:

> Ibid., p 239
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5.11 Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio de una empresa es el nivel de produccion en el
cual los ingresos obtenidos son iguales a los costos totales. La
deducciéon del punto de equilibrio es util para estudiar las relaciones
entre costos fijos, costos variables y los beneficios. En la practica se
utiliza ante todo para calcular el volumen minimo de produccion al que
puede operarse sin ocasionar pérdidas y sin obtener utilidades’®.

Pero nada se puede hacer si la vision general de la empresa no esta a cargo de
una persona o personas que den las directrices para el establecimiento y
ejecucion del proyecto, es lo que en ocasiones se denomina, gerenciar el
proyecto, que segun Lehmann Donald expresa sus funciones asi:

5.12 GERENCIA

El gerente es el principal responsable de definir el problema y
proporcionar las recomendaciones finales. Para estar conforme con los
resultados, el gerente debera tener, al menos una comprension logica,
no técnica del proyecto de investigacion, particularmente en términos de
su disefo basico. La investigacidon no puede lograr que se venda un
producto ni tampoco puede predecir con exactitud cuales seran las
ventas pronosticadas para el aino 2010. Un gerente pide tan solo un
valor estimado'”.

Por lo anterior, los conceptos que a continuacion se citan, son importantes dentro
de la gerencia del proyecto, cualquiera que éste pudiera ser.

5.12.1 Planeacion. La planeacion implica la fijaciéon de los objetivos que la
empresa pretende alcanzar a largo y corto plazo, asi como la forma en que se van
a lograr, mediante la seleccion entre diversas alternativas de accion, de aquella
que se considere mas conveniente.

Al planear definimos de antemano:
- Qué hacer

- Coémo hacerlo

- Quién lo va hacer

Para este caso el negocio nacié de manera espontanea y parece seguir de asi,
pues no se lleva un registro contable que permita planear y proyectar a futuro con
mayor exactitud.

167,
Ibid., P 379
" LEHMANN, Donald R. Investigacion y Anélisis de Mercado. México. Editorial Continental. 1998. p.11
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5.12.2 Laorganizacion. Se dice, respecto a la organizacion, brindando a la vez
un resumen muy general, pero no por ello menos cierto, de los campos en los que
tiene que desenvolverse:

Es el arreglo ordenado de los recursos y de las funciones que deben
desarrollar todos los miembros de la empresa para lograr sus metas y
objetivos. Teniendo presente lo siguiente:

-Division del trabajo

-Asignar funciones

-Establecer requisitos

-Coordinacion de trabajo

-Estructura organizativa

-Planta de personal'®

Por lo general se presentan dos tipos de organizacién: la informal y la formal.

En un negocio como el que se estudia, la organizacion es elemental y muy
informal, el dueno dirige y los trabajadores laboran sin tener presente aspectos
como la division de la produccion por departamentos, que mejoren la
productividad. Esto se lo trata en el analisis técnico y corresponde a una
organizacion formal mas adecuada.

Tal cual expresara Osorio Cesar, de la organizacion, la direccion de un proyecto,
es importante y asi lo define:

5.12.3 Direccion

Con qué y cuando se va hacer”. Le corresponde la armonizacion de las
personas y los recursos para lograr el cumplimiento de los objetivos
influyendo en los clientes, se lidera manejando los siguientes topicos:
-Motivacion

-Comunicaciones

-Liderazgo

-Espiritu de equipo

-Cultura corporativa

Tiene a su cargo las relaciones de trabajo a todos los niveles, es responsable de
la adecuada delegacion de la autoridad, la que debe ejecutarse mediante el
liderazgo ya que la persona que ejerce la direccién debe dejar participar a todos
sus trabajadores.

En el caso de FABRIACCESORIOS se puede decir que la direccion en el ambito
técnico es buena pero carece de la direccion contable y administrativa.

8 OSORIO VERA, Op. Cit., p.50
Y Ibid. , p 50
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5.12.4 Control. Después de establecidos los objetivos, estructurados los planes,
disefiada la organizacion, conformada la direccion es cuando se manifiesta la
importancia del control.

El control busca asegurar que las actividades desarrolladas en la
empresa estén de acuerdo con los planes trazados, que a los
resultados no esperados, se puedan adoptar oportunamente las
acciones correctivas que sean pertinentes.

La idea de control nace de la necesidad que tiene la empresa de ser
eficaz y contribuir a la consecucion de los objetivos previamente
establecidos. Por medio del control se constata que los recursos de la
empresa estén utilizados en la cantidad requerida y necesaria para el
cumplimiento de las metas®.

Cualquier actividad en la empresa se puede controlar, pero por lo general se hace
referencia al control que se hace en las cuatro areas funcionales ya estudiadas.

2 SAPAG, NASSIR y OTROS, Op. Cit., p 22
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6. MARCO INSTITUCIONAL

Como zona de frontera Ipiales posee una cierta ventaja frente a los demas
municipios del departamento, sobre todo por el establecimientos de las zonas
especiales econdmicas de exportacion que en concreto afectan directamente al
municipio y los planes establecidos en toda Colombia para el fortalecimiento de las
microempresas como fuentes generadoras de ingresos y empleo.

A continuacion se presenta un pequeno analisis de estas dos alternativas:
6.1 ZONAS ESPECIALES ECONOMICAS DE EXPORTACION (ZEEE)

Las ZEEE son regiones geograficas en las cuales es posible acogerse a un
régimen econdmico, tributario y aduanero especial que favorezca la concurrencia
del capital privado y cuya finalidad unica es fortalecer el proceso de exportacion y
atraer inversiones o de generacion de divisas mediante la venta de bienes o
servicios en el exterior.

Por otra parte es necesario entender que la dinamica sobre la cual se trabajé la
propuesta es que las ZEEE deben convertirse en laboratorios econémicos, donde
la normatividad aplicada sea mas flexible pero a la vez estable para el
inversionista.

El logro de los objetivos basicos de esta zona es “atraer inversiones y fortalecer el
proceso de exportacién nacional”, se ve adicionado con factores que son de suma
importancia tanto para el pais en general como para la zona beneficiada en
particular, como lo son importantes expectativas en generacion de empleo,
propiciando a la vez formacion y capacitacion tanto en mano de obra calificada y
no calificada que se requiera, atraccion de la innovacion tecnolégica, simplificacion
y flexibilizacion de normas, mejoramiento de infraestructura vial, de
telecomunicaciones y servicios a cargo de las regiones y los inversionistas,
generacion de divisas y proyeccion del impulso econémico regional.

6.1.1 Base Legal de las ZEEE Mediante la ley No 677 del 2 de agosto del 2001,
el gobierno nacional definié al municipio de Ipiales como una de las cuatro zonas
especiales econdmicas de exportacion del pais.

El establecimiento de normas econémicas y sociales especiales para promover el
desarrollo de zonas Fronterizas es un deber del Gobierno Nacional, consagrado
en el articulo 377 de la Constitucidon Nacional y es por consiguiente un derecho de
estas regiones, que la sociedad colombiana debe  establecer y apoyar
solidariamente. En el pais se definieron cuatro zonas especiales que inicialmente
se las proveera de los mismos incentivos:
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Valledupar, Cucuta, Buenaventura e Ipiales. Inicialmente este régimen tendra una
duracion de 50 afos. La region debera prepararse para un proceso de largo plazo.

Requisitos para Inversionistas Para que un proyecto sea calificado como elegible,
debera cumplir con los siguientes requisitos:

La inversion debera ser nueva y por lo tanto no puede consistir en la
relocalizacién de industria nacional o extranjera.

La inversion sélo debera desarrollarse dentro del ambito geografico de los
municipios declarados como Zonas Especiales Econdmicas de Exportacion.

La inversidon minima debe ser de un millon de dolares de los Estados Unidos de
Norteamérica (US$1.000.000) durante los primeros dos afos, cifra que debera ser
aumentada a un milléon y medio de dolares de los Estados Unidos de Norteameérica
(US$1.500.000) en el tercer afio y por ultimo se aumentara a dos millones de
délares de los Estados Unidos de Norteamérica (US$2.000.000) en el cuarto afio.

La inversion debera materializarse dentro de los primeros afos del proyecto, de
acuerdo a los compromisos que se asuman en el respectivo contrato de admision.

Como minimo un 80% de las ventas de la empresa deben estar encaminadas a
los mercados externos.

Tal como se plantean las condiciones de las ZEEE, las microempresas no serian
beneficiadas directamente, por el contrario, serian marginadas de estos planes
puesto que econdmicamente no podria cumplirse con ese tipo de requisitos.

Quiza deberia analizarse con mas detenimientos y a profundidad los alcances de
las ZEEE y su impacto en el municipio de Ipiales, como se plantean las
condiciones el beneficio es para la economia nacional en general, las economias
regionales se verian beneficiadas en tanto los proyectos de inversién acojan mano
de obra calificada y no calificada de la region.”

6.2 FUNDACION PARQUE BINACIONAL EXPERIMENTAL DE EMPRESAS
Tiene como fecha de constitucidon el 20 de noviembre del 2002, inscrita a la

Camara de Comercio de Ipiales el 6 de diciembre del mismo afio, con registro No
01656.

* Hojas volantes alusivas a las zeee, proporcionadas por la Camara de Comercio de Ipiales
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Es una Fundacién que propende por la reactivacion econdmica en la Frontera
Colombo — Ecuatoriana a través de la generacién de proyectos que motiven el
dinamismo econdémico.

El PEXE es una organizacion sin animo de lucro, que motiva ambientes y recursos
para la creacion de empresas rentables y la reconversion de empresas de
comercio preexistentes, orienta la creacidon de productos destinados a la
exportacidn extraregional e internacional o a la sustitucion de importaciones
regionales.

Las entidades a continuacion referidas le otorgan a la Fundacion PEXE la
representatividad y la fuerza que necesita para desarrollar su Proyecto Binacional
de Incubacion de Empresas.

En Ipiales se cuenta con los siguientes socios:

Alcaldia Municipal de Ipiales, Camara de Comercio de Ipiales, ASOCIEN,
FUNDESA, EMPOOBANDO, COMFAMILIAR DE NARINO y Empresarios de la
Ciudad de Ipiales.

En Ecuador se cuenta con los siguientes socios:

La Gobernacién del Carchi, EI Gobierno Provincial del Carchi, Alcaldia Municipal
de Tulcan, Pastoral Social de Tulcan y Camaras de la Pequefia Industria.

La misidon que tiene como razén de ser esta fundacién es: motivar, orientar y
apoyar la capacidad empresarial aplicando conocimiento cientifico y tecnoldgico
en la Zona de integracién Fronteriza Colombo - Ecuatoriana, impulsando el
desarrollo econémico de la zona

Tiene como vision convertirse para el aino 2005 en una Institucién autosostenible y
pionera en la generacién y fortalecimiento de empresas en la Zona de Integracién
Fronteriza (Ecuador — Colombia) con una estrategia de trabajo propia, logrando
que se creen empresas de reconocimiento nacional e internacional

El programa se basa en el disefio y ejecucibn de un modelo integrado de
capacitacion y asesoria gerencial asi como la asistencia técnica vy
acompafnamiento y el apoyo a los Proyectos mas innovadores para acceder a
recursos economicos de financiacion.

Sus principales servicios son la adecuacion de un espacio fisico acondicionado
para el desarrollo de los emprendedores en su etapa inicial. Brindar un soporte
administrativo, asistencia técnica especializada requerida, asesoria gerencial,
financiera, contable, legal y de mercadeo, lo mismo que la interaccidén con otros
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empresarios y pasantias para emprendedores y dentro de ello, lo mas importante
que es el acceso la red de apoyo y transferencia tecnoldgica.

Para acceder a estos benéficos la Fundacién tiene unos criterios en la seleccion
de los proyectos a saber:

Viabilidad técnica, financiera y econémica
Grado de innovacion del proyecto
Impacto social y ambiental positivo
Capacidad del talento humano

En la actualidad se ha vinculado 183 Proyectos en los sectores de:
Agroindustria

Metalmecanica

Servicios

Turismo

Manufacturas y confecciones

Todo esto con el apoyo y alianzas o convenios de:
BANCOLOMBIA

CONTACTAR

MEGABANCO

SENA

CAF

MICIP

UNIVERSIDAD DE NARINO, entre otras.

La organizacion bajo la cual funciona esta Fundacion la constituyen una Asamblea
de Socios, una Junta Directiva y un Consejo Consultivo Fronterizo.

Para la gestion y administracion de los proyectos se constituyeron los siguientes
comités:

Comité de Organizacion
Comité de Proyectos
Comité de Facilitadores
Comité de Crédito

Comité de Comercializacién
Comité de Participantes

Cuenta con la cooperacion internacional del AECI — CIDEAL y a nivel regional
con la gestién de la Camara de Comercio de Ipiales.
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Bajo estos supuestos puede funcionar el proyecto de FABRIACCESORIOS ya que
brindan mas garantias y por sobre todo las condiciones o requisitos pueden
cumplirse sin que el aspecto econdémico vaya en detrimento del microempresario .

" Hojas volantes alusivas al P.exe, proporcionadas por la Camara de Comercio de Ipiales
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7. MARCO CONTEXTUAL

Situacion Geogréfica El taller como tal se encuentra ubicado en el Municipio de
Ipiales, que se localiza, geograficamente en el sur del departamento de Narifio, en
la zona Andina del Nudo de los Pastos.

Limita al norte con los municipios de Pupiales, Gualmatan y el Contadero; al sur
con la Republica del Ecuador, al occidente con los municipios de Aldana,
Carlosama y la Republica del Ecuador; y al oriente con los municipios de Puerres,
Cérdoba, Potosi y el Departamento del Putumayo.

Ipiales por su ubicacion geoestratégica, se convierte en uno de los municipios mas
importantes de la Exprovincia de Obando, es polo de desarrollo del sur oriente del
departamento de Narifio y frontera de Colombia en constante progreso. Situacion
esta, que se analizara mas adelante.

7.1 SITUACION ASTRONOMICA

El municipio de Ipiales astrondmicamente se ubica al norte a 0°54'24” de Latitud
Norte en la quebrada del Boquerdn, limites con el municipio del Contadero; al Sur
a 0°22’10” Latitud Norte del rio San Miguel, limites con la Republica del Ecuador,
al Occidente a 77°41’44” Longitud occidental en el Cerro de Troya; y al Oriente a
77°05’38” Longitud occidental cerca de la desembocadura del rio Churuyaco
sobre el rio San Miguel.

Posee una temperatura promedio de 12° Centigrados y una altitud de 2.897
metros sobre el nivel del mar (m.s.n.m)

7.2 EXTENSION

El espacio geografico del municipio de Ipiales tiene una extension de 1.646 Km2
que representan el 5% del Departamento de Narifio, ocupa el sexto lugar entre los
63 municipios.

La distancia que hay por la carretera, panamericana, de Ipiales a la capital del
departamento de Narifio es de 83 Km., a Quito, la capital de la Republica del
Ecuador, es de 271 Km. Al limite Fronterizo 5 Km. Y al Santuario de Las Lajas 7,4
Km.
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7.3 DIVISION POLITICO ADMINISTRATIVA

El municipio de Ipiales politica y administrativamente lo constituyen cinco
corregimientos San Juan, Las Cruces, Las Lajas, Yaramal y la Victoria con sus
respectivas veredas que en total ascienden a 51.

7.4 POBLACION

De acuerdo al censo proyectado (DANE 2003), Ipiales cuenta con una poblacién
de 94.863 habitantes.

Los hombres constituyen en términos absolutos el 48% y las mujeres el 52%.
Especialmente la mayor parte de la poblacién se encuentra ubicada en la zona
urbana del municipio lo que constituye el 71.53% y el resto se localiza en la zona
rural y equivale al 28.4%.

Es en la parte urbana donde se localiza el taller y dentro del perimetro urbano es

estratégica su ubicacion porque es una zona donde se mueve gran parte del
comercio referente a repuestos y talleres de reparacién para vehiculos.
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8. METODOLOGIA

En la observacion informal, se mantuvo un dialogo permanente con los clientes,
hablando de aspectos de su interés y cubriendo aspectos de importancia para la
investigacion de tal manera que permitio a los clientes, usar sus propios conceptos
y términos. Durante el dialogo se hizo énfasis en las preferencias del consumidor,
el precio del producto, calidad de los acabados, el tipo de vehiculo que posee, el
tiempo de entrega del producto y facilidad de pago.

Con la aplicacion de encuestas encaminadas a obtener informacion para
determinar el grado de satisfaccion con los productos adquiridos, se recolectd
informacion que nos permitid su procesamiento y analisis cualitativo. Se aclara en
este punto que la muestra de las encuestas es aleatoria, puesto que no existen al
momento fuentes de informacion precisas. Excepto Transito de Ipiales, Guachucal
y Pupiales, nadie lleva un registro de vehiculos que estan de paso por la zona de
frontera ni siquiera el total de vehiculos inscritos en Ipiales o los municipios
aledaros.

También se emplearon fuentes de tipo primario como son las personas que
trabajan en el taller y el Propietario del mismo, con quienes se establecio una
relacion estrecha, que permitid conocer de cerca toda la actividad productiva
desde su inicio hasta la etapa final, ademas se pudo establecer cémo se realiza la
comercializacién y la aceptacién que tienen todos los accesorios que alli se
elaboran.

En cuanto a las fuentes secundarias, se tomo como base un estudio realizado
acerca de FABRIACCESORIOS, para optar a un crédito por intermedio del
programa de Incubadora de Empresas de la Camara de Comercio de Ipiales. En el
transcurso de la elaboracion de este proyecto se determind modificar y reajustar el
estudio anterior puesto que los datos no correspondian a la realidad del taller ni a
la verdadera capacidad de produccion de la misma.

El estudio actual se centra ante todo en el transcurrir histérico del taller, de alli
parten los resultados, las proyecciones y el animo de convertilo en una
microempresa.

Por ello se realizan seis tipos de analisis que determinan en definitiva si el
proyecto es viable economicamente o no. Estos analisis son: de mercado, técnico,
administrativo, legal y social, econdmico y financiero; que en definitiva ordenan la
informacion y facilitan la metodologia para realizar un estudio de mercado.
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9. DESARROLLO DEL ESTUDIO DE MERCADO

La presente investigacion consistié en el ESTUDIO DE MERCADO PARA LA
FABRICA DE ACCESORIOS EN FIBRA DE VIDRIO PARA VEHICULOS
“FABRIACCESORIOS” DEL MUNICIPIO DE IPIALES. Con lo que se pretende
implementar estrategias que mejoren el rendimiento en produccion vy
comercializacion de los productos.

Teniendo en cuenta que el estudio se enfoca hacia el analisis de oferta, demanda,
costos de produccion, canales de comercializacion, proveedores y grado de
satisfaccion de los clientes, se tomara el analisis de cada uno de ellos como factor
para determinar la factibilidad de la transformacion de FABRIACCESORIOS en
una microempresa.

Para ordenar la informacion recolectada y con el objeto de brindar mayor claridad
y comprension del estudio, se realizara teniendo presente los siguientes
lineamientos:

Analisis de Mercado
Analisis Técnico
Analisis Administrativo
Analisis Legal y Social
Analisis Econémico
Analisis Financiero

En este punto es necesario tener en cuenta dos aspectos fundamentales:

-En los andlisis en los que sea necesario se realiza el estado actual de
FABRIACCESORIOS y seguidamente, incluido en cada seccion, se realiza la
proyeccion o implementacion del proyecto para los afios 2005 — 2006 — 2007. Esto
con el fin de lograr una metodologia que lleve de la mano, paso a paso, al
responsable de implementar FABRIACCESORIOS como microempresa, ademas
de proporcionar claridad sobre lo actual y lo proyectado.

Este ultimo estudio aparecera en cada seccion de analisis con la palabra
“Proyectado”.

-Para efectos de mejor comprension se da por entendido que la base salarial
sobre la que se trabaja en la proyeccién es la siguiente:

Salario minimo mensual vigente legal (s.m.m.v.l ) = $358.000,00

indice de Inflacién =9.3%
Este indice proyectado para los afios consecutivos es el promedio de los 6 ultimos
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anos:
Cuadro 1. Promedio de Inflacién

1998 1999 2000 2001 2002 2003 Promedio

16,70 9.23 8.75 7.65 6.99 6.49 9.30

Estos lineamientos proporcionan una vision mas real y concreta a la verdad de los
datos que se recolectaron en el transcurso del estudio y aquellos que se van a
proyectar.

9.1 ANALISIS DE MERCADO

9.1.1 El producto Son productos de tipo suntuario, de comparacion o eleccion y
que generalmente estan incluidos como accesorios en un vehiculo. Estos son:

Volantes de direccion.
Descansa-brazos.
Burbujas.

Zo6calos.

Carteras.

Spoilers.

Tableros.

9.1.1.1Volantes. Los volantes son esencialmente para vehiculos de tipo pesado
se trabaja sobre una base que generalmente tiene una medida universal, se
procede a una especie de tallado dependiendo de la forma y tamafo que el cliente
prefiera, en cuanto a los acabados el color se lo combina con el de la tapiceria del
vehiculo y el color de la cabina. Cabe resaltar en este punto que existe una
preferencia marcada por el acabado con color madera. Este producto es benéfico
para el propietario del vehiculo puesto que le permite arreglar su volante cuando
éste se encuentra dafado, en los vehiculos antiguos aparte de ser elevado su
precio, es muy dificil adquirirlo ya que comunmente estan descontinuados. Ver
anexo A.

Asi como tal, el producto le ofrece al consumidor la posibilidad de reconstruir su
volante y ademas la posibilidad de embellecer su vehiculo a su gusto y con un
precio asequible a su presupuesto.

Los materiales mas representativos y de mas alto precio son:

MDF 12 mm: Material que en este caso reemplaza a la madera pero que permite

un tallado rapido y preciso ademas de ser muy resistente a las altas temperaturas
y a condiciones extremas de uso.
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Laca Espafola: Se lo adquiere generalmente en Tulcan (Ecuador), se recubre al
volante con 8 o 9 capas, de esto depende el brillo y mas que nada la durabilidad
en la fijacion de los colores.

En cuanto a la mano de obra se puede decir que el circulo lo puede efectuar una
maquina (Ruteadora), pero el tallado esta bajo la responsabilidad del maestro, por
ello resalta su valor entre los insumos.

9.1.1.2 Descansa-brazos. Son elementos que sirven de agarradera para las
puertas lo mismo que como un apoyo para el conductor o pasajero. Los autos los
traen como implementos en las carteras y con el mismo color de la tapiceria. Se
realiza el torneado en MDF, de acuerdo a las caracteristicas de las puertas y
preferencias de los clientes; una vez tallado se procede a recubrirlo con una capa
de impermeabilizante, luego se recubre con masilla, se lija y posteriormente se
pinta, proceso que se repite dos o tres veces hasta que da la tonalidad del color
deseado y por ultimo se procede a recubrirlo con una o dos capas de laca
espafola para lograr brillo y durabilidad. Al igual que como sucede en los volantes
existe una gran preferencia por los acabados en color madera. Ver anexo B.

Las herramientas mas utilizadas son la caladora para cortar y dar forma al MDF,
formones para tallar y pistolas de pintura.

El MDF 12 mm, es fundamental para su tallado y la laca lo es también para su
brillo y durabilidad.

9.1.1.3 Burbujas. Estan situados en los laterales de los guardafangos y son un
complemento a los mismos, en los vehiculos de tipo pesado son unicamente dos y
se hacen indispensables cuando el consumidor a decidido ampliar el ancho de los
rines. En los vehiculos pequefios o tipo automévil son cuatro es decir dos pares
uno delantero y otro trasero. Ver anexo C.

Se los talla en icopor para luego realizar el recubrimiento en resina y fibra no sin
antes contar con la aprobacion del consumidor en cuanto a su forma y ancho. El
acabado puede ser en el color de la cabina o a preferencia y gusto del cliente.

Las herramientas mas utilizadas son el bisturi para cortar el icopor y las pistolas
de resina y pintura.

9.1.1.4 Carteras. Son las cubiertas de las puertas en su parte interior, por lo
general llevan el mismo material y acabado de los asientos y dicen mucho del
cuidado que el propietario da al vehiculo. Ver anexo D.

Se trabaja sobre una base de MDF de 12 mm y sobre ella se talla en icopor la
forma de la cartera para luego ser cubierta en parte con cordoban y otra en fibra,
esto permite tener una combinacion de dos acabados en un mismo producto al
gusto del cliente.
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Su produccion se realiza por procesos que se hacen evidentes en las secciones
del taller, es decir, una etapa de corte y tallado del MDF, otra de recubrimiento,
sobre el icopor, en fibra y la ultima de acabado, de pintura y tapiceria.

Las herramientas mas utilizadas son bisturi, pistolas para resina, fibra y pintura;
ademas de herramientas para armado y desarmado.

9.1.1.5 Zocalos. Ubicados en los laterales de las cabinas, entre el inicio de los
guardafangos trasero y delantero. Le brinda al vehiculo un aspecto mas deportivo
y es muy notoria su presencia, puede trabajarse como parte independiente de la
carroceria o0 como una extensién de la misma. Ver anexo E.

Su tallado se hace sobre icopor para luego recubrir en resina y fibra. Es en el
tallado donde el cliente puede sugerir alto, ancho y forma del producto lo que
posteriormente se conocera como vehiculos personalizados. Por lo general se
adopta el mismo color de la cabina.

El proceso es similar al de las burbujas y al igual que éste, las herramientas mas
utilizadas son bisturi para cortar icopor, pistolas para esparcir fibra, otra para
esparcir resina y una final para fondeado y pintura.

9.1.1.6 Spoiler. Su utilizaciéon es imprescindible en los vehiculos de carreras
pues mas que ser decorativos son funcionales, ellos son los encargados del
brindar mas agarre y velocidad al vehiculo dependiendo de la forma en que cortan
el viento.

En el caso que nos ataie su utilizacién es simplemente decorativa. Estan situados
en la parte posterior y superior de la cabina, bien en la tapa del maletero o bien en
la parte superior de la la capota. Ver anexo F.

Su tallado se realiza sobre icopor, etapa en la cual el cliente puede determinar a
su antojo la forma, después de esto se procede al recubrimiento en resina y fibra
para que en el acabado se determine su color, generalmente, el mismo de la
cabina.

Siendo el proceso similar al de burbujas y z6calos, las herramientas utilizadas son
las mismas.

9.1.1.7 Tableros. Se puede decir que es el soporte de los comandos del vehiculo
su base es en hierro y se recubre en cordoban al mismo color del interior.

En nuestro caso se lo talla en icopor y se da la estructura total en fibra de vidrio.

En la etapa de tallado el cliente puede determinar a su gusto la posicion de los
tacometros, radio, parlantes, comandos de calefaccion, etc. Ver anexo G.
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En los acabados puede determinar si es a uno o dos terminados, en cordoban y a
color. El terminado en color madera es el mas solicitado por los clientes y de
acuerdo a ello puede modificar en gran medida el interior del vehiculo.

Por ser un proceso igual a los anteriores, vasta con decir que aqui se utiliza con
mas frecuencia las herramientas de desarmado y armado haciendo énfasis en las
de tipo electrénico, pero que no requieren tecnologia avanzada.

También es importante destacar que en este proceso se requiere de una persona
que posea conocimientos de electricidad y tapizado.

9.1.2 El usuario o Consumidor Quienes compran los productos son personas
propietarios o conductores de vehiculos bien sean de servicio publico o particular

Teniendo en cuenta la preferencia de los consumidores por los productos de la
empresa, debido a que son productos personalizados, la demanda se constituye
en una razon de peso por la que se quiere dar un giro y transformar a la misma en
una microempresa. Para demostrarlo se realiza el analisis de aspectos
fundamentales como el mercado objetivo, los clientes actuales y potenciales
ademas de la competencia, lo que muestra como resultado lo siguiente.

9.1.2.1 Mercado objetivo Teniendo en cuenta que se quiere satisfacer las
necesidades de los clientes actuales y potenciales, la produccion se destinara
especificamente a cumplir con las expectativas de todos los propietarios de
cualquier tipo de vehiculo, especialmente de vehiculos de carga pesada y
transporte de pasajeros, porque en el dialogo sostenido con los conductores se
puede establecer que los transportistas al estar en mayor contacto con su
vehiculo, desarrollan un grado de pertenencia con el mismo, razon que los lleva a
adecuarlos a sus gustos para que les brinde confort.

Ademas para el caso de vehiculos pequenos se ofrecera variedad de disefios,
colores y texturas para atender las necesidades de los propietarios que no son
transportistas.

9.1.2.2 Clientes actuales. Los productos que se comercializan, han sido
adquiridos por conductores y propietarios de diferentes clases de vehiculos,
especialmente los de transporte de carga pesada y pasajeros, que a su vez han
servido de publicidad directa con posibles nuevos clientes.
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Figura 1. Clientes actuales

Clientela FABRIACCESORIOS

H Exp. Obando

43%
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18%
& Ecuador
39%

Total 724

Los clientes actuales de acuerdo al registro de facturas que se lleva en
FABRIACCESORIOS se consideran en 724, cifra calculada desde el inicio de la
misma, mayo del 2000, hasta diciembre del 2003.

Es pertinente aclarar que en este dato se incluyen 285 vehiculos provenientes de
Ecuador, 311 de la Provincia de Obando Y 128 corresponden a clientes de otras
ciudades de Colombia.

La caracteristica del servicio que solicitan es personalizar el vehiculo de acuerdo a
gustos y criterios del cliente, la frecuencia en la utilizacién del servicio depende del
producto solicitado y del desgaste al cual, el conductor o propietario someta al
vehiculo.

51



9.1.2.3 Clientes potenciales.

Figura 2. Mercado de FABRIACCESORIOS

O Clientes Actuales
M Clientes Potenciales
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Total Demanda 13.142

Como se constatd anteriormente de un total de 13.142 vehiculos registrados en
Ipiales, Guachucal, Pupiales y la DIAN, 724 son clientes de FABRIACCESORIOS,
es decir, que se les vendio el producto por lo menos una vez; el proyecto pretende
aumentar mediante el incremento de la produccion y una publicidad mas agresiva,
a 696 nuevos clientes en el 2005 y luego de ello un 15% de sus clientes al afio.

Esta proyeccion se la establece en acuerdo con la capacidad estimada de la
fabrica y el proceso de produccion que lleva cada producto, previo dialogo con el
propietario del negocio.

9.1.3 Delimitacion y descripcion del mercado. Debido a la gran acogida que
han presentado los diferentes productos elaborados en la empresa, se pretende
cubrir inicialmente Ipiales, la Exprovincia de Obando, el norte del Ecuador y
posteriormente se ampliara la cobertura a nivel nacional en las ciudades de Cali,
Manizales y Neiva principalmente.

9.1.3.1 Tamafo del mercado. Se tiene en cuenta la cantidad de vehiculos
registrados en la Secretaria de Transito y Transporte Municipal de Ipiales, de
Guachucal y de Pupiales. Esto nos brinda una cifra mas aproximada a la realidad
del mercado en cuanto al parque automotor, lI6gicamente no se tiene en cuenta los
vehiculos de transito esporadico ni aquellos que estan registrados en los
municipios aledanos a Ipiales, Guachucal o Pupiales, lo mismo que los registrados
en otras ciudades de Colombia y en Ecuador.

Teniendo en cuenta lo anterior se deduce que los productos que ofrece
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FABRIACCESORIOS al ser personalizados son adecuados para cualquier tipo de
vehiculos.

De acuerdo a esto se consulta con los directores de Transito de Ipiales y
proporciona un dato total de 5.379 vehiculos, es importante anotar que es
necesario restar el dato correspondiente a motos puesto que la oferta de los
productos de FABRIACCESORIOS no contempla este sector del parque
automotor, restado lo anterior arroja un total de 3.492 vehiculos.

En lo referente a Transito de Guachucal proporciona un dato aproximado de 1.550
carpetas de vehiculos registrados en este municipio, se dice aproximado porque
no llevan un control sistematizado de las carpetas o documentaciones.

En el municipio de Pupiales se encuentran inscritos alrededor de 3.600 carpetas,
también es un dato aproximado por no contar con la sistematizacion para transito.

La DIAN proporciona un dato de 4.500 vehiculos ecuatorianos que han sido
registrados por duefios de nacionalidad colombiana, para internacién, tampoco es
exacto el dato por no contar con un sistema de computo.

Estos datos, como se observa en el cuadro 2, dan un total de 13.142 vehiculos
que estan inscritos legalmente en estas dependencias. En este punto surge un
problema y es como contabilizar la cantidad de vehiculos que transitan en Ipiales
pero que estan inscritos en otras ciudades de Colombia?.

Este interrogante sirve para un estudio aparte ya que llevaria demasiado tiempo y
recursos econdémicos considerables.

A continuacion se presenta en un cuadro los datos para mejor comprension.
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Cuadro 2. Tamafio del mercado

Tipo de Vehiculo Cantidad
Transito de Ipiales
Oficial 43
Automoviles 2.245
Camperos 113
Camionetas 241
Micros 157
Busetas 258
Camiones 113
Buses 250
Tracto mulas 72
Total Ipiales 3.492
Transito de Guachucal 1.550
Total Guachucal 1.550
Transito de Pupiales 3.600
Total Pupiales 3.600
DIAN 4.500
Total DIAN 4.500
Total 13.142

Simplemente, para tener un referente, en cuanto al tipo de servicio de los
vehiculos que son en definitiva el mercado objetivo, se toma el dato de Ipiales por
ser la unica entidad publica que brindo, para este estudio, una informacién exacta.

Cuadro 3. Tipo de servicio

Servicio Cantidad
Publico 1.414
Particular 3.965

Total 5.379

El 26% corresponde a servicio publico y el 74%, corresponde a servicio particular.
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Figura 3. Tipo de Servicio

26%
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Total Parque Automotor 5379

Fuente: Secretaria de transito de Ipiales

9.1.4 Comportamiento de la demanda del producto Para el estudio de
mercado que se desarrolld6 en FABRIACCESORIOS, se tomdé en cuenta
principalmente como variable a analizar la demanda de los articulos que tienen
mayor salida, sin dejar de lado otras como son: los proveedores, los competidores,
los canales de comercializacion y los consumidores actuales y potenciales.

A continuacion se hace una descripcion de los productos, su costo, el precio de
venta, los clientes, las cantidades comercializadas y las ventas mensuales de
cada uno, cantidad de productos que se estima se puede producir con la
maquinaria adecuada para el caso y la cantidad de trabajadores requerida.

Estos datos los proporciona el maestro del taller, al realizar un analisis de la
produccion teniendo presente el tiempo del proceso técnico; desde el momento de
la recepcion del pedido hasta la terminacion del producto.

En cuanto al precio de venta, se recuerda que el negocio ya esta establecido y el
propietario y maestro ya establecidé el precio o su margen de ganancia, que
durante el desarrollo del taller ha tenido resultados positivos y bajo ese precio se
trabajara el proyecto micoempresa FABRIACCESORIOS.
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Cuadro 4. Descripcién general - 2005

Producto Costo Precio de Venta Poblacién - Clientes Cantidad| Ventas - 2005
Volantes $40.000,00 |$ 150.000,00 |Regional- Nacional-Ecuador| 180 $ 27.000.000,00
Descansa-brazos| $ 20.000,00 | $ 60.000,00 |Regional- Nacional-Ecuador| 240 $ 14.400.000,00
Burbujas $ 50.000,00 |$ 120.000,00 Regional - Ecuador 96 $ 11.520.000,00
Carteras $85.000,00 |$ 280.000,00 Regional 72 $ 20.160.000,00
Zocalos $70.000,00 | $ 180.000,00 Regional 36 $ 6.480.000,00
Spoilers $ 50.000,00 | $ 120.000,00 Regional 36 $ 4.320.000,00
Tablero $90.000,00 |$  200.000,00 Regional 36 $ 7.200.000,00

Total 696 $ 91.080.000,00

Cuadro 5. Descripcion general - 2006

Producto Costo Precio de Venta Poblacién - Clientes Cantidad| Ventas - 2006
Volantes $ 48.792,00 |$ 164.000,00 |Regional- Nacional-Ecuador| 207 |$ 33.948.000,00
Descansa-brazos|$ 23.893,00 | $ 65.600,00 |Regional- Nacional-Ecuador| 276 |$ 18.105.600,00
Burbujas $ 59.732,00 |$ 130.000,00 Regional - Ecuador 110 |$ 14.300.000,00
Carteras $101.545,00 |$ 306.000,00 Regional 83 $ 25.398.000,00
Zbcalos $ 83.625,00 |$ 197.000,00 Regional 41 $ 8.077.000,00
Spoilers $ 59.732,00 |$ 130.000,00 Regional 41 $ 5.330.000,00
Tablero $107.518,00 |$ 219.000,00 Regional 41 $ 8.979.000,00
Total 799 $114.137.600,00
Cuadro 6. Descripcién general - 2007
Producto Costo Precio de Venta Poblacién - Clientes Cantidad| Ventas - 2007
Volantes $ 53.329,00 |$ 179.000,00 |Regional- Nacional-Ecuador| 238 $ 27.000.000,00
Descansa-brazos|$ 26.115,00 | $ 72.000,00 |Regional- Nacional-Ecuador| 317 $ 14.400.000,00
Burbujas $ 65.288,00 |$ 142.000,00 Regional - Ecuador 127 |$ 11.520.000,00
Carteras $110.989,00 |$ 334.000,00 Regional 95 $ 20.160.000,00
Zocalos $ 91.403,00 |$ 215.000,00 Regional 47 $ 6.480.000,00
Spoilers $ 65.288,00 |$ 142.000,00 Regional 47 $ 4.320.000,00
Tablero $117.518,00 |$  240.000,00 Regional 47 $ 7.200.000,00
Total 918 $ 91.080.000,00

Aqui se tuvo en cuenta la cantidad de productos que se proyecta fabricar
anualmente y el mercado hacia el cual van dirigidos, para ello se analizan los
costos de produccion de cada uno y la capacidad estimada de produccion, lo
mismo que su precio de venta al publico. Como ya se dijo son los precios con los
que trabajan en la actualidad.
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Cuando se refiere a poblaciéon regional, comprende Ipiales y la Exprovincia de
Obando. Poblacion nacional se refiere a Pasto, Cali y Manizales. Y lo concerniente
a Ecuador, comprende la Provincia del Carchi y su capital Tulcan.

9.1.5 Comportamiento de la oferta del producto En los siguientes cuadros, se
da a conocer la proyeccion de la oferta de los principales productos elaborados en
la empresa.

Cuadro 7. Oferta afio 2005

Concepto Cantidad Precio Valor
Volantes 180 $ 150.000,00 |$ 27.000.000,00
Descansa-brazos 240 $ 60.000,00 |$ 14.400.000,00
Burbujas 96 $120.000,00 |$ 11.520.000,00
Carteras 72 $ 280.000,00 |$ 20.160.000,00
Zobcalos 36 $ 180.000,00 |$ 6.480.000,00
Spoiler 36 $ 120.000,00 |$ 4.320.000,00
Tablero 36 $ 200.000,00 |$ 7.200.000,00

Total $ 91.080.000,00
Cuadro 8. Oferta afio 2006

Concepto Cantidad Precio Valor
Volantes 207 $ 164.000,00 | $ 33.948.000,00
Descansa-brazos 276 $ 65.600,00 |$ 18.105.600,00
Burbujas 110 $ 130.000,00 |$ 14.300.000,00
Carteras 83 $ 306.000,00 |$ 25.398.000,00
Zbcalos 41 $197.000,00 |$ 8.077.000,00
Spoiler 41 $ 130.000,00 |$ 5.330.000,00
Tablero 41 $219.000,00 |$ 8.979.000,00

Total $ 114.137.600,00
Cuadro 9. Oferta afio 2007

Concepto Cantidad Precio Valor
Volantes 238 $ 179.000,00 |$ 42.602.000,00
Descansa-brazos 317 $ 72.000,00 |$ 22.824.000,00
Burbujas 127 $ 142.000,00 |$ 18.034.000,00
Carteras 95 $ 334.000,00 |$ 31.730.000,00
Zécalos 47 $215.000,00 |$ 10.105.000,00
Spoiler 47 $ 142.000,00 |$ 6.674.000,00
Tablero 47 $ 240.000,00 |$ 11.280.000,00

Total $ 143.249.000,00
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9.1.6 Determinacién del tipo de demanda existente en el mercado Una vez
hecha la proyeccion para la oferta del producto se procede a compararla
cuantitativamente con la demanda, al establecer la diferencia ano por afio se
puede determinar facilmente el tipo de demanda que se espera para los proximos
anos.

Se recuerda que cuando la demanda es superior a la oferta estamos ante un
mercado con demanda potencial insatisfecha, ya que de esta manera los
productos de FABRIACCESORIOS se destinarian a satisfacer las necesidades de
aquellos consumidores que no estan siendo atendidos por la competencia y por
tanto se contaria con un mercado asegurado en el cual no se tendria que hacer
demasiados esfuerzos para llegar al cliente y convencerlo de que adquiera el
producto.

La demanda esta establecida en 13.142 vehiculos y se supone, por
desconocimiento de estadisticas que su comportamiento es estatico, por que no
se conocen la cantidad anual de vehiculos que salen de servicio activo ni tampoco
la cantidad de vehiculos nuevos que entran al mercado. Para analizar esta
demanda mas graficamente se recurre al siguiente cuadro.

Cuadro 10. Tipo de demanda

Afio |Demanda proyectada| Oferta proyectada | Demanda insatisfecha
2005 13.142 696 12.446
2006 12.446 799 11.647
2007 11.647 918 10.729

Se puede establecer con bastante claridad que existe en el mercado, a pesar de
haber transcurrido tres afios, una cantidad bastante amplia de demanda
insatisfecha, lo que supone que el proyecto es posible implementarlo para mas
tiempo.

9.1.7 Analisis de precios En el estudio de los precios normalmente se pueden
incluir tres partes: evolucién histérica, criterios y factores que permiten determinar
los precios, proyeccion de estos para el periodo de la evaluacion del proyecto.

En cuanto a la evolucién histérica, dependiendo de la informacién suministrada por
el propietario, se puede establecer que no tenia ningun criterio técnico para
establecerlo simplemente averigué el precio del producto nuevo y original, lo divide
por dos y ese es su precio de venta, lo compara con el valor que le costaria
producirlo y establece una utilidad de forma empirica pero eficaz. Ejemplo:

Un volante para tracto-mula cuesta en el mercado, nuevo y original. $300.000,00
lo divide entre dos y esto le da como resultado $150.000,00 ; lo compara con el
valor que a él le costaria producirlo $40.000,00 y determina una ganancia de
$110.000,00.
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Como se puede dar cuenta el criterio es empirico pero valedero porque asi
funciona su negocio en la actualidad. Para la implementacién del proyecto solicita
que se respete ese criterio y que simplemente se proyecte los precios de acuerdo
al indice de inflacion, esto es 9.3% cada ano.

9.1.8 Comercializacion del producto Teniendo en cuenta que los canales de
comercializacion son un factor fundamental para la venta del producto, se puede
afirmar que para FABRIACCESORIOS, los canales los constituyen los clientes
actuales, quienes debido a la satisfaccion que encuentran en los mismos, se
encargan de manera indirecta de promocionarlos trayendo como resultado el
incremento de compradores o de ventas.

Ademas el punto de venta ubicado contiguo al taller se convierte en una fortaleza
para la produccion de los mismos.

9.1.8.1 Canales de distribucién. La distribucion se hara directamente a
compradores minoristas, mayoristas e intermediarios en calidad de agentes
comerciales para distribuir en diferentes mercados tanto a nivel nacional como
internacional.

9.1.8.2 Estrategias de mercado. El proceso se realizara con distribuciéon directa
en puntos de venta y con agentes comerciales quienes visitaran diferentes
distribuidores. También se tendra en cuenta la promocién y publicidad en medios
masivos como la radio y television, pagina web y tarjetas de presentacion.

9.1.8.3 Propaganda. La propaganda se convertira en una manera de
promocionar los articulos de manera directa, esta se repartira a las personas que
visiten las instalaciones como también mediante la distribucion de volantes
ofreciendo los servicios de la fabrica, en los cuales se consignara los incentivos
que podran tener los clientes de la misma. Otra manera de hacer propaganda sera
contratando espacios publicitarios en Radio y Television Locales.

9.1.8.4 Imagen corporativa. Dado que el producto es altamente competitivo,

tendra caracteristicas como sello y logotipo para identificar la empresa, bajo la
denominacion: FABRIACCESORIOS.
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9.1.9 El mercado de insumos Teniendo en cuenta la visién de microempresa,
es muy importante contar con proveedores que garanticen el suministro constante
de la materia prima y de los insumos que se emplean en la elaboracion de los
diferentes productos. Por tal motivo se describen los proveedores tanto a nivel
regional como del vecino pais del Ecuador, con quienes se mantienen muy buenas
relaciones comerciales, que se refleja en las facilidades de pago que brindan a
FABRIACCESORIOS.

Cuadro 11. Materia prima importada

Insumo Proveedor
Laca de piso espaiiola Tulcan
Masilla Holandesa La magia del color - Tulcan.
MDF Chileno Calipso - Ipiales

Cuadro 12. Materia prima local

Insumo Proveedor
Tomillos Cordilleras, Herrajes el paisa, Centro de
tomillos
Pintura Magicolor
Accesorios Calipso, Distrilujos

9.1.10 La Competencia. Para el desarrollo del estudio de mercado es muy
importante el analisis de la competencia, ya que esto permite tener una vision de
con quién se va a enfrentar la empresa y qué posibilidades tiene de sostenerse en
el mercado. Por tal motivo se describe los competidores considerados como los
mas fuertes, para tener mayor seguridad en la produccién de los accesorios. A
continuacion se muestra la competencia y su participacion en el siguiente cuadro:
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Cuadro 13. Competidores y su participacion

%
Empresa Clase Ubicacién |Cantidad | Clientes Tecnologia | Participacién
Distrilujos Tulcan-
Ipiales Distribuidor Local 100 Ipiales 1.1%
Autoaccesorios
Tulcan Distribuidor | Internacional 36 Tulcan 0.4%
Pasto
Electro Provincia de
Moncayo, Pasto | Distribuidor | Regional 50 Obando 0.5%
Ipiales
10
Distribuidores | Distribuidor Nacional 454 Cali 5%
de Cali
4 Fabricas en
Cali Fabricantes Nacional 8090 Cali Moderna 89%
5 Distribuidores
de Manizales
Distribuidor Nacional 363 Manizales 4%

Se aclara en este punto que son productos sustitutos a los que oferta
FABRIACCESORIOS, es decir, poseen caracteristicas similares pero no son
iguales y en determinado momento se convierten en competencia aunque la oferta
de FABRIACCESORIOS es de productos personalizados.

Las cantidades se refieren, segun la Camara de Comercio de Ipiales, a las
compras de estos negocios a sus proveedores en el ano 2003 y las ventas que
hicieron los fabricantes, situados en Cali.

9.1.11 Participacion estimada del producto en el mercado. El proyecto se
enmarca en la necesidad que los usuarios tienen de una empresa que se
caracterice por la fabricacion de accesorios para vehiculos en fibra de vidrid
acorde a sus necesidades.

Esta participacion actualmente esta estimada en un 6% del mercado total. El
proyecto una vez establecido estima arrancar con 696 nuevos clientes y
posteriormente crecer en un 15% anual como se indicé anteriormente, asi: en el
2005 se calcula 696 nuevos clientes, en el 2006 crecer en 799 y para el 2007, un
crecimiento de 918 nuevos clientes. O sea que si en la actualidad se tienen 724
clientes al final del proyecto se estima llegar a los 3.137 clientes,
aproximadamente un 23,87% del mercado total

De acuerdo a las necesidades del mercado y la dificil consecucién de accesorios
en fibra de vidrio para diferentes clases de automotores, se hace necesario la
produccion regional en elementos como volantes de direccion, descansa brazos,
burbujas, carteras, zdcalos, etc.; con el fin de comercializarlos regionalmente y a
nivel nacional
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9.2 ANALISIS TECNICO

El objetivo central del analisis técnico es determinar si es posible lograr elaborar y
vender el producto con la calidad, cantidad y costo requerido. Para ello es
necesario identificar tecnologias, maquinarias, equipos, insumos, materias primas,
etc.

Este estudio se desarrolla asi:

9.2.1 Analisis del producto. En esta seccidon se analiza todos los aspectos que
se relacionen con la elaboracion del producto.

Especificaciones de los productos: Se trata de la elaboracién de siete productos
que historicamente tienen mas salida en FABRIACCESORIQOS, en el analisis de
mercado se hizo una descripcion mas detallada de:

Volantes
Descansa-brazos
Burbujas
Carteras

Zb6calos

Spoiler

Tablero

9.2.2 Materias Primas Basicas. A pesar de ser diferentes los productos en su
forma y funcionamiento, estos a su vez, poseen similitud de insumos en su
fabricacion, a continuacién de detallan algunos de ellos:

-Resina Poliéster, Sustancia sdlida, no cristalizable, traslucida, insoluble en agua y
soluble en alcohol y aceites esenciales, que por frotamiento adquiere electricidad
negativa y por calor se ablanda y se funde; se obtiene de diversos vegetales,

esta es la base de la denominada resina promovida que asi se formula:

Resina Promovida + Disolvente (estireno mondmero) 20% al 30% + Acelerante
(Sales de cobalto) + Protector Tinnuving (absorvedor).

Las sales de cobalto se consiguen en dos presentaciones: una de color morado
llamada octoato para Plasticos y otra de color rojo oscuro llamada naftenato para
Fibras de Vidrio, esta ultima es la utilizada en FABRIACCESORIOS.

Viene en presentaciones de galén, 72 galén y V4 galon.

-Fibra de Vidrio: Son fibras de caracter totalmente sintético utilizan como materia
fundamental el cloruro de polivinilo, las poliamidas, los poliésteres, los
poliacrilnitrilos, los polimeros mixtos de cloruro de vinilo y acrilnitrilo y los
hidrocarburos, siendo su aplicacién fundamental en la ropa de vestir excepto los
hidrocarburos que se emplean como aislantes eléctricos o como materiales para
endurecimiento como es el caso que conviene al estudio.
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En general son filamentos de vidrio fundido, que refuerzan la resina poliéster, la
presentacion que se utiliza es la entretejida, que se la compra por metro cuadrado.

-Masilla: base de tipo nitroceluldsico de acabado mate con excelentes propiedades
de adherencia, flexibilidad, fijabilidad y de accion anticorrosiva, utilizada para
rellenar y emparejar superficies metalicas o de fibra de vidrio lo mismo que de
madera. En los productos de FABRIACCESORIOS se recubren de masilla para
luego ser lijados y posteriormente pintados.

Su presentacién es de galon, V4 galon y 1/8 galén.

-MDF un aglomerado muy parecido a la madera pero que con determinados
procesos quimicos, le brindan unas propiedades de moldeado y resistencia aptos
para los productos que se realizan en este proyecto. Cabe resaltar que ya incluye
un sellador que permite que no sea muy sensible a la humedad. Viene en
presentaciones de laminas de 8 a 14 mm (milimetros).

-Pintura Acrilica. Como su nombre lo dice son pinturas con un determinado
contenido de acrilico que le da propiedades de durabilidad, adherencia, brillo y es
anticorrosiva, ademas con un alto grado de resistencia a teperaturas elevadas y
bajas. Se utiliza para terminados externos en metal o fibras de carbén o vidrio,
como es el caso que atane al estudio en cuestion.

Viene en presentaciones de galén, 72 galén y 1/8 galon.

Estos en general son los insumos mas utilizados en el proceso de produccidén que
tiene FABRIACCESORIOS, los demas, como lijas, carton prensado, cinta de
embalaje, béxer (pegante); se utilizan pero en minima cuantia.

9.2.3 Desarrollo del Producto. Los trabajos que se realicen contaran con previa
aprobacion del cliente, en cuanto a forma tamafo, color y precio. Los materiales
utilizados son los que garantizan mas rendimiento y mejor calidad. A continuacion
se presenta un diagrama de las secuencias de las actividades del proceso:
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Figura 4. Secuencia de actividades en el proceso del producto

Recepcion del pedido

Facturacion

A 4

Desarmado - Moldear

Fibra — Masillado
Lijado

Pintura - Laqueado

A 4

Secado

Control de Terminados

Entrega al cliente

Este proceso ya esta implementado en FABRIACCESORIOS, puesto que son
fases de la produccion que no se pueden cambiar ni modificar una vez el producto

esta en proceso.

Proyectado: Cada uno de los siete productos principales tiene un costo de
produccion. A continuacion se detalla el costo por cada producto, luego se

proyectara para los tres afnos siguientes:
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Cuadro 14. Costo de produccion — volante de direccion.

Producto: volante de direccién (unidad)

Materiales Unidad Cantidad Vr. Unitario Vr. Parcial
Base metalica Unid. 1 6.500 6.500
MDF 12 mm. Lamina 0.2 40.000 8.000
Masilla Ya GIn 0.25 16.000 4.000
Pintura fondo Ya GIn 0.20 12.000 2.400
Pintura laca Ya GIn 0.30 14.000 4.200
Laca espafiola Ya GIn 0.20 18.000 3.600
Resina poliéster Ya GIn 0.25 7.000 1.750
Thinner Ya GIn 0.40 3.500 1.400
Lija agua 280 Pliego 2 1.000 2.000
Lija agua 320 Pliego 2 1.000 2.000
Maquinaria Glb 1 4.150 4.150
Total costo de produccion $40.000
Cuadrol15. Costo De Produccion — Descansa-brazos.

Producto: Descansa-brazos (Juego X 2)

Materiales Unidad Cantidad Vr. Unitario Vr. Parcial
MDF 12 mm. Lamina 0.08 40.000 3.200
Masilla Y4 GIn 0.10 16.000 1.600
Pintura fondo Ya GIn 0.10 12.000 1.200
Pintura laca Ya GIn 0.20 14.000 2.800
Laca espanola Ya GIn 0.15 18.000 2.700
Resina poliéster Ya GIn 0.20 7.000 1.400
Thinner Y4 GIn 0.20 3.500 700
Lija hierro 80 Pliego 1 1.400 1.400
Lija agua 280 Pliego 2 1.000 2.000
Lija agua 320 Pliego 2 1.000 2.000
Maquinaria Glb 1 1.000 1.000
Total costo de produccion $20.000
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Cuadro 16. Costo De Produccion — Burbujas

Producto: Burbujas (Juego X 2)

Materiales Unidad Cantidad Vr. Unitario Vr. Parcial
Fibra de vidrio m. 1.3 10.000 13.000
Masilla Y4 GIn 0.20 16.000 3.200
Pintura fondo Ya GIn 0.15 12.000 1.800
Pintura laca Ya GIn 0.20 14.000 2.800
Resina poliester Ya GIn 1.70 7.000 11.900
Thinner Ya GIn 0.20 3.500 700
Cinta de embalaje | Rollo 1 2.500 2.500
Icopor 50 mm. Lamina 1 6.000 6.000
Lija hierro 80 Pliego 1 1.400 1.400
Lija agua 280 Pliego 2 1.000 2.000
Lija agua 320 Pliego 2 1.000 2.000
Maquinaria Glb 1 2.700 2.700
Total costo de produccion $50.000
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Cuadro 17. Produccién — Carteras

Producto: Carteras (Juego X 2)

Materiales Unidad |Cantidad Vr. Unitario Vr. Parcial
MDF 4 mm Lamina |0.5 16.000 8.000
Fibra de vidrio m. 1 10.000 10.000
Masilla Ya GIn 0.30 16.000 4.800
Pintura fondo Ya GIn 0.10 12.000 1.200
Pintura laca Y4 GIn 0.15 14.000 2.100
Resina poliester Y4 GIn 0.90 7.000 6.300
Thinner Ya GIn 0.30 3.500 1.050
Cinta de embalaje Rollo 1 2.500 2.500
Icopor 50 mm. Lamina |1 6.000 6.000
Pegante caucho 1/8 GIn 0.3 5.000 1.500
Cordoban m. 1 6.000 6.000
Cartén suela Lamina |1 5.000 5.000
Lamparas Unid. 2 4.000 8.000
sefalizacion
Manijas apertura Unid. 2 6.000 12.000
Tornilleria anclaje Glb. 1 2.000 2.000
Lija hierro 80 Pliego 1 1.400 1.400
Lija agua 280 Pliego 2 1.000 2.000
Lija agua 320 Pliego 2 1.000 2.000
Maquinaria Glb 1 3.150 3.150
Total costo de produccion $85.000
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Cuadro 18. Costo De Produccion — Zocalos

Producto: Zdécalos (Juego X 2)

Materiales Unidad Cantidad Vr. Unitario Vr. Parcial
Fibra de vidrio m. 1.4 10.000 14.000
Masilla Y4 GIn 0.50 16.000 8.000
Pintura fondo Ya GIn 0.25 12.000 3.000
Pintura laca Ya GIn 0.40 14.000 5.600
Resina poliester Y4 GIn 2.2 7.000 15.400
Thinner Y4 GIn 0.40 3.500 1.400
Cinta de embalaje | Rollo 1 2500 2.500
Icopor 50 mm. Lamina 1.5 6.000 9.000
Lija hierro 80 Pliego 2 1.400 2.800
Lija agua 280 Pliego 3 1.000 3.000
Lija agua 320 Pliego 3 1.000 3.000
Maquinaria Glb 1 2.300 2.300
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $70.000
Cuadro 19. Costo De Produccion — Spoiler

Producto: Spoiler (Unidad)

Materiales Unidad Cantidad Vr. Unitario Vr. Parcial
Fibra de vidrio m. 1.2 10.000 12.000
Masilla Ya GIn 0.30 16.000 4.800
Pintura fondo Ya GIn 0.20 12.000 2.400
Pintura laca Ya GIn 0.25 14.000 3.500
Resina poliester Y4 GIn 1.4 7.000 9.800
Thinner Y4 GIn 0.30 3.500 1.050
Cinta de embalaje Rollo 1 2.500 2.500
Icopor 50 mm. Lamina 1 6.000 6.000
Lija hierro 80 Pliego 1 1.400 1.400
Lija agua 280 Pliego 2 1.000 2.000
Lija agua 320 Pliego 2 1.000 2.000
Maquinaria Glb 1 2.550 2.550
Total costo de produccion $50.000
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Cuadro 20. Costo De Produccién — Tablero

Producto: Tablero (Unidad)

Materiales Unidad Cantidad Vr. Unitario Vr. Parcial
Fibra de vidrio m. 2.2 10.000 22.000
Masilla Y4 GIn 0.50 16.000 8.000
Pintura fondo Ya GlIn 0.25 12.000 3.000
Pintura laca Ya GIn 0.30 14.000 4.200
Laca espanola Y4 GIn 0.40 18.000 7.200
Resina poliester Ya GIn 2 7.000 14.000
Thinner Ya GIn 0.40 3.500 1.400
Cinta de embalaje | Rollo 2 2500 5.000
Icopor 50 mm. Lamina 2 6.000 12.000
Lija hierro 80 Pliego 2 1.400 2.800
Lija agua 280 Pliego 3 1.000 3.000
Lija agua 320 Pliego 3 1.000 3.000
Maquinaria Glb 1 4.400 4.400
Total costo de produccion $90.000

9.2.4 Localizaciéon de FABRIACCESORIOS. Se encuentra localizado en el
Municipio de Ipiales, Narifio, Colombia. En la Carrera 4 No 21- 48 del barrio San
Vicente, es central respecto al area urbana y rural del municipio, estratégico
respecto a la situacién del mercado del producto puesto que, es un lugar
transitado por vehiculos de tipo pesado y liviano.

Con vias pavimentadas y paso obligado para 23 barrios.

Ademas esta cercano a los proveedores principales de insumos y a los clientes.

La planta como tal es un complemento de dos areas de construccion, una antigua
en tapia y donde funciona el taller propiamente dicho y otra de construcciéon
nueva, en ladrillo donde se ubica el local de venta y garaje, en total suman un area
de 112 m2. Ver anexos fig. 17

Este local cuenta con todos los servicios domiciliarios tales como agua, energia,
alcantarillado y una linea telefénica, cuenta con un patio con excelentes
condiciones de ventilacién e iluminacion. La planta fisica la constituyen cuatro
cuartos donde se ubican las secciones de desarmado y armado, esparcimiento de
resina y fibra, otra seccién de pintura y una ultima de secado. Ademas de un local
para exhibicion de los productos y un parqueadero cubierto para dos vehiculos
pequefios, lo mismo que una unidad sanitaria.

Proyectado: Se tiene que mejorar el area correspondiente a la construccion
antigua, en cuanto a iluminacion, ventilacion y la construccidon de otro cuarto para
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almacenamiento. Se ha proyectado una inversion de $3.000.000,00 para este tipo
de adecuaciones. Dinero que se obtiene a través de un préstamo bancario.

9.25 Equipos y maquinaria. Para el buen funcionamiento,
FABRIACCESORIOS necesita:

Cuadro 21. Descripciéon de la maquinaria

Nombre Uso Especificaciones
Ruteadora Redondear Y2 HP 3800 RPM
Caladora manual Cortar Ya HP
Caladora de banco |Cortar 1 HP
Taladro manual Perforar Y2 HP
Compresor Aire a presion 3 HP 200 Lbs
Pistola Pintar 50 Lbs
Pistola Fondear 50 Lbs
Pistola Laquear 50 Lbs
Pistola Esparcir fibra 150 Lbs
Pulidora Pulir Y2 HP 2500 RPM
Secador industrial Secado 110 Voltios 300 Wts
Calefactor Secado 110 voltios 300 Wts
Remachadora
neumatica Remachar 80 Lbs
Engrapadora
neumatica Engrapar 120 Lbs
Herramientas para
anclaje Armary

desarmar

Proyectado: Toda la maquinaria descrita en el cuadro la posee
FABRIACCESORIOS, mas sin embargo se requiere, para convertirla en
microempresa, de:

-1 Compresor tipo Industrial de 500 libras

-2 Pistolas tipo industrial para pintar

-2 Pistolas tipo industrial para fondear

-2 Pistolas tipo industrial para esparcir resina

-2 Pistolas tipo industrial para esparcir fibra

-2 Secadores tipo industrial para la seccion de secado

También se hace necesario la implementacién de una infraestructura para el
funcionamiento de los equipos eléctricos y tuberia subterranea para el paso de
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aire a presion hasta las areas de pintura (patio), garaje, armado y desarmado y a
los exteriores, concretamente que dé a la calle, para atender a los vehiculos tipo
pesado que no entran en el garaje.

Esta inversion comprende la suma de $3.000.000,00 dineros que seran obtenidos
por medio de un préstamo bancario.

El personal requerido para trabajar en la actualidad corresponde, unicamente, a
tres personas Maestro (propietario) - Oficial - Oficial.

En la implementacién del proyecto sera necesario mas personal concretamente
cuatro asi: Maestro (propietario) — Contador — Secretaria - Oficial — Oficial —
Oficial - Oficial

9.2.6 Distribuciéon de planta. Mediante el siguiente plano se puede observar la
distribucion de los departamentos en la planta fisica, aclarando que el area con
construccion antigua es la que comprende el patio de pintura y las secciones de
lijado, secado, oficina — control, y armado y desarmado.

Las secciones de lavadero, unidad sanitaria, garaje y local de exhibiciéon son de
construccion nueva en ladrillo y terminado moderno.
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Figura 5. Distribuciéon de planta
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El area es de aproximadamente 112 m? y se puede decir que existe cercania entre
las diferentes secciones, lo mismo que el local de exhibicion esta estratégicamente
ubicado en la calle.

9.3 ANALISIS ADMINISTRATIVO

Se trata de definir las caracteristicas necesarias para el personal que labora en
FABRIACCESORIOS, lo mismo que para su propietario.

En la actualidad el taller en mencion se establece con una organizacion bastante
sencilla, en la cual su propietario, el sefior Miguel Angel Morillo Chavez, es
también el maestro de obra, quien esta a cargo de la supervision de todas las
secciones de trabajo, en especial y de manera indispensable, de la seccién de
control y terminados ademas, como sucede en este tipo de talleres el maestro de
obra es quien conoce a la perfeccion todos los procesos técnicos de la elaboracion
del producto; bajo 6rdenes suyas laboran, en horario normal de trabajo, dos
personas que se los denomina comunmente como oficiales, encargados de las
secciones de armado, desarmado, moldeado, lijado y pintura. Esta organizacion
asi de sencilla se especifica en el siguiente organigrama:

Figura 6. Organigrama actual de FABRIACCESORIOS

Maestro - Propietario

Oficial 1 Oficial 2

Aunque se deberia llamar trabajador 1 y trabajador 2, se mantiene de esta
manera, puesto que, es la forma o lenguaje en el cual ellos se desenvuelven en la
actualidad.

Proyectado: Se trata, ante todo, de mirar personal para incrementar la produccion

en cuanto a las cantidades y el buen servicio se refiere, este organigrama cambia
aumentando el personal de planta asi:
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Figura 7. Organigrama proyectado de FABRIACCESORIOS

Maestro - Propietario

Contador Secretaria

Trabajador 1 Trabajador 2 Trabajador 3 Trabajador 4

En este caso el Maestro — Propietario, es quien dirige a FABRIACCESORIOS, es
una persona con décimo grado de educacion secundaria, pero con muchos
conocimientos en mecanica general, tapiceria, fibra de vidrio, electricidad y pintura
automotriz. Se entiende que gana un sueldo pero al final del periodo contable
receptara también, como propietario, las utilidades; asi mismo es el directo
responsable de las obligaciones contraidas por FABRIACCESORIOS.

El contador sera contratado por servicios prestados y laborara un dia en la
semana; sus funciones son: el manejo contable y financiero del negocio y la
actualizacion de politicas tributarias y fiscales.

La secretaria laborara tiempo completo y sus funciones son: recepcion de los
clientes, facturacion, ventas en el local de exhibicion, manejo del teléfono y
documentos de correspondencia, ademas de la actualizacion de la contabilidad.

Los trabajadores laboraran tiempo completo y sus funciones son: se encargaran
de la ejecucion del proceso técnico en cada una de las secciones donde seran
asignados. El grado de educacion establecido sera de noveno grado de educacion
secundaria, como minimo, para aprender el proceso técnico y la capacitacion
necesaria en algunos centros como el SENA.

En cuanto a sueldos, teniendo presente que el proyecto se implementaria a partir
del 2005, quedaria establecido asi:
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Estas cifras serviran mas adelante en los estudios Econémico y Financiero, por
ahora ofrecen una descripcion detallada de la inversién en cuanto a personal se
refiere y sus caracteristicas de formacién lo mismo que laboral.

Cuadro 22.Planta de personal

Cargo salario 2005 2006 2007
Personal directivo
Maestro 600000 7869600 8662462 9468071
Personal de asesoria
Contador 200000 2623200 2867158 3133804
Personal Administrativo
Secretaria 358000 4695528 5132212 5609507
Personal operativo
Trabajador 1 358000 4695528 5132212 5609507
Trabajador 2 358000 4695528 5132212 5609507
Trabajador 3 358000 4695528 5132212 5609507
Trabajador 4 358000 4695528 5132212 5609507
Total 33970440, 37190680 40649410

9.4 ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

Su objetivo es definir la posibilidad legal y social, para que FABRIACCESORIOS
se establezca y opere ademas de las obligaciones tributarias, comerciales y

laborales.

Al momento, el negocio funciona sin ningun tipo de permiso o matricula que avale
legalmente su conformacion, por la cantidad de recursos y activos que maneja
esta exento de declaracion de impuestos. Esto cambiara sustancialmente, una vez
se implemente el proyecto microempresa FABRIACCESORIOS.

Proyectado: Todos los permisos y matriculas necesarias para el funcionamiento
legal de FABRIACCESORIOS estaran bajo la responsabilidad del Sr. Miguel Angel

Morillo Chavez.

Como primera medida debera inscribirse ante la Camara de Comercio de
Ipiales, diligenciar el formulario de inscripcion que tiene un costo de $5.000,00.
Al anotar la parte correspondiente a activos se determinara que, de acuerdo a
la tabla de Confecamaras de registro mercantil el rango que determinara su
costo es el comprendido entre 70 y 87 salarios minimos asi:




Cuadro 23. Tarifa de matricula Camara de Comercio Ipiales

Rango de activos Rango de activos Tarifa Tarifa
(Salario minimo) Pesos 2004 %S.M.M.L,V En pesos
70 | 87 18.616.001]25.060.000 54.54 195.000

Fuente: Camara de Comercio de Ipiales

Esto quiere decir, que en matricula de la Camara de Comercio de Ipiales, con
formularios y demas se gastaria alrededor de $250.000.00. Valor Anual.

La inscripcién ante la Alcaldia Municipal de Ipiales (Secretaria de Hacienda), es de
$75.000.00. Valor Anual

La patente de funcionamiento de Sanidad es de $45.000.00. Valor Anual

Para este tipo de gastos iniciales se habia proyectado un valor de $500.000.00
Debe aclararse también que a los trabajadores de FABRIACCESORIOS se les
reconocera el salario con todas sus prestaciones legales.

Para el producto no existe ninguna norma que haga necesario un tipo de permiso
especial para producirlo, ya que no atenta con alguna norma ambiental o fiscal
aduanera.

En cuanto al impacto ambiental se puede decir que, no hay al momento
impedimento alguno, pues no existen emisiones de gases peligrosos 0 nocivos.
Aunque la zona donde se ubica FABRIACCESORIOS, es una zona comercial de
vehiculos se advierte que existe la posibilidad que pueda a futuro existir algun tipo
de reglamentacion del espacio publico, en cuanto a vehiculos pesados se refiera 'y
sea necesario trasladar el negocio a las afueras de la ciudad.

Al interior del local de FABRIACCESORIOS se hace necesario dotar a los
trabajadores de mascaras para polvo, botas especiales, para no danar el calzado
normal con resina, es un pegamento fuerte con alto grado de adherencia. Ademas
de overoles para mantener la ropa limpia.

Referente al impacto social, en tanto a la generacion de empleo, es positiva
puesto que beneficiaria a siete personas en cuanto a la obtencion de ingresos en
un empleo formal y con todas las prestaciones legales. Esto mismo hace que las
entidades gubernamentales puedan captar recursos provenientes de impuestos y
retribuir a la comunidad en obras.

También se estimulara el aspecto educacional de los trabajadores mediante
capacitaciones referentes al aspecto técnico de produccion y cursos de relaciones
humanas.

9.5 ANALISIS ECONOMICO
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Estudio cuyo objetivo es el de determinar las caracteristicas econdmicas del
proyecto y por ello se hace necesario identificar algunos aspectos importantes
para verificar la viabilidad econdémica del mismo.

Estos aspectos estan relacionados con fuentes de financiacion y su cantidad,
inversiones en activos, en capital de trabajo, en insumos. Ademas su contraparte
es decir el de los ingresos.

Los datos que a continuacion se relacionan forman parte de un estudio previo que
hizo el propietario de FABRIACCESORIQOS, para gestionar recursos de crédito,
con los que se espera mejorar la planta fisica asi como también dotar de
maquinaria que permita optimizar el trabajo. Datos que fueron nuevamente
cotejados con las cotizaciones de equipos nacionales y no extranjeros, como
previamente se habia realizado. Esta nueva informacion queda asi:

Cuadro 24. Informacion financiera

Componentes ‘ Valor Fuente Fuente

Recursos propios|Crédito a solicitar

Local $ 13.000.000,00 |$ 10.000.000,00 |$ 3.000.000,00

Magquinaria y equipos | $ 14.490.000,00 |$ 3.680.000,00 |$ 10.810.000,00

Materiales $ 5.000.000,00 |$ 5.000.000,00

Licencias y patentes $ 500.000,00 | $ 500.000,00

Otros $ 1.190.000,00 $ 1.190.000,00

Total inversién inicial | $ 34.180.000,00 |$ 19.180.000,00 |$ 15.000.000,00

En cuanto al local se solicita crédito para la ampliacion y modernizacién del
mismo, de tal manera que permita dividir el proceso de produccién por areas de
trabajo.

Los insumos que posee FABRIACCESORIOS, estan representados en el
siguiente inventario:

Cuadro 25. Inventario de materias primas septiembre de 2003

CANT. |UNIDAD MATERIALES VR/UNIT VR/ITOTAL

27 Canecas Resina poliéster 35.000 945.000

34 Canecas Thinner 17.500 595.000

28 Laminas MDF 12 mm 40.000 1.120.000

54 Laminas MDF 4 mm 16.000 864.000

10 Galones Pintura fondo 12.000 120.000

10 Galones Pintura laca 14.000 140.000

32 Galones Laca espanola 18.000 576.000

64 Metros Fibra de vidrio 10.000 640.000
TOTAL 5.000.000
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En lo referente a patentes y licencias, se dispone de $500.000 para legalizacién y
registro de patentes.

En cuanto a otros, se refiere al valor contemplado para la instalacién de la nueva
magquinaria y pago de mano de obra en la adecuacion de las instalaciones.

Debido a que se trabaja con fibra de vidrio, la empresa presta también el servicio
de reparacion de elementos de este tipo de material y esporadicamente la
elaboraciéon de algunos accesorios diferentes a los enunciados anteriormente,
como son: capots de camiones, frentes de buses, accesorios para tableros,
parasoles etc.

Es importante resaltar que FABRIACCESORIOS ya cuenta con una maquinaria
(ver cuadro 19) y con un inventario de insumos para suplir los primeros pedidos
(ver cuadro 41). Partiendo del analisis de mercado, se tiene:

Proyectado: En el siguiente cuadro se puede observar la inversion inicial para
continuar el proceso de produccién pero para atender la demanda que ya esta
establecida en el analisis de mercado, se tiene en cuenta el total de inversion
anual vrs los ingresos anuales, esto ofrece una idea aproximada de la viabilidad
economica de la microempresa FABRIACCESORIOS.
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Cuadro 26: Inversion inicial en activos

Equipos Cantidad Valor unitario Valor total
Computador 1 $ 1.500.000,00 |{$ 1.500.000,00
Impresora $ 250.000,00 |$ 250.000,00
Estabilizador 1 $ 60.000,00 |$  60.000,00
Subtotal $ 1.810.000,00
Equipos Industriales

Caladora industrial 1 $ 1.100.000,00 |$ 1.100.000,00
Compresor industrial 1 $ 1.500.000,00 |$ 1.500.000,00
Pistola - Fondo 2 $ 250.000,00 |$ 500.000,00
Pistola - Pintura 2 $ 380.000,00 |$ 760.000,00
Pistola - Resina 2 $ 350.000,00 |$ 700.000,00
Pistola - Fibra 2 $ 350.000,00 |$ 700.000,00
Subtotal $ 5.260.000,00
Muebles y Enseres

Escritorio 1 $ 200.000,00 |$ 200.000,00
Silla para escritorio 1 $ 40.000,00 |$ 40.000,00
Archivador 2 $ 100.000,00 |$ 200.000,00
Sumadora 1 $ 50.000,00 |$  50.000,00
Extintor Grande 1 $ 150.000,00 |$ 150.000,00
Varios Oficina $ 100.000,00 |[$  100.000,00
Subtotal $ 740.000,00
Edificios

Remodelacion $ 3.000.000,00 |$ 3.000.000,00
Subtotal $ 3.000.000,00
Total Inversion Inicial $10.810.000,00

Se puede observar aqui que la inversidon mas representativa se encuentra en
maquinaria, es en este aspecto donde se debe fortalecer la produccion, lo mismo
que la adecuacion del local precisamente para que el proceso productivo cuente
con todas las garantias de alcanzar su potencial.
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Cuadro 27. Inversion proyectada de personal

Cargo salario 2005 2006 2007
Personal directivo
Maestro $ 600.000,00 |$ 7.869.600,00 |$ 8.662.462,00 |$ 9.468.071,00
Prestaciones sociales $ 3.887.582,40 |$ 4.279.256,00 |$ 4.677.227,00
Personal de asesoria
Contador $ 200.000,00 |$ 2.623.200,00 |$ 2.867.158,00 |$ 3.133.804,00
Personal Administrativo
Secretaria $ 358.000,00 |$ 4.695.528,00 |$ 5.132.212,00 |$ 5.609.507,00
Prestaciones sociales $ 2.319.590,80 |$ 2.535.312,70 |$ 2.771.096,40
Personal operativo
Trabajador 1 $ 358.000,00 |$ 4.695.528,00 |$ 5.132.212,00 |$ 5.609.507,00
Prestaciones sociales $ 2.319.590,80 |$ 2.535.312,70 |$ 2.771.096,40
Trabajador 2 $ 358.000,00 |$ 4.695.528,00 |$ 5.132.212,00 |$ 5.609.507,00
Prestaciones sociales $ 2.319.590,80 |$ 2.535.312,70 |$ 2.771.096,40
Trabajador 3 $ 358.000,00 |$ 4.695.528,00 |$ 5.132.212,00 |$ 5.609.507,00
Prestaciones sociales $ 2.319.590,80 |$ 2.535.312,70 |$ 2.771.096,40
Trabajador 4 $ 358.000,00 |$ 4.695.528,00 |$ 5.132.212,00 |$ 5.609.507,00
Prestaciones sociales $ 2.319.590,80 |$ 2.535.312,70 |$ 2.771.096,40
Totales $47.136.385,60 |$ 51.611.186,80 |$ 56.411.022,60

El porcentaje de prestaciones sociales se desglosa asi:

Cuadro 28. Prestaciones sociales (%)

Concepto Porcentaje
Cesantia 8,33%
Intereses sobre cesantia 1,00%
Prima semestral 8,33%
Vacaciones 4,16%
Caja de Comp./Fliar 4,00%
I.C.B.F. 3,00%
SENA 2,00%
Pensiones 10,13%
Medicina 8,00%
Riesgos profesionales 0,32%

Total 49,27%

Fuente: Inspeccidn de Trabajo de Ipiales
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Si bien es cierto se puede optar por contratos de prestacién de servicios, es
pertinente anotar que en este tipo de empresas es determinante el sentido de
pertenencia que los empleados tengan, lo mismo que es conveniente para evitar

demandas laborales ya que trabajan en jornada ordinaria.

Cuadro 29. Materia prima mensual

Producto Costo 2005 2006 2007
\olantes $ 40.000,00 | $ 44.640,00 | $ 48.792,00 | $ 53.329,00
Descansa-brazos $ 20.000,00 |$ 21.860,00 |$ 23.893,00 |$ 26.115,00
Burbujas $ 50.000,00 |$ 54.650,00 |$ 59.732,00 |$ 65.288,00
Carteras $ 85.000,00 |$ 92.905,00 |$ 101.545,00 |$ 110.989,00
Zdcalos $ 70.000,00 |$ 76.510,00 |$ 83.625,00 |$ 91.403,00
Spoiler $ 50.000,00 |$ 54.650,00 |$ 59.732,00 |$ 65.288,00
Tablero $ 90.000,00 |$ 98.370,00 |$ 107.518,00 |$ 117.518,00

El cuadro de materia prima mensual permite establecer el valor de las materias
primas por cada uno de los siete productos proyectados hasta el 2007

Cuadro 30. Materia prima anual

Producto Costo 2005 2006 2007
\olantes $ 40.000,00 |$ 535.680,00 |$ 585.504,00 |$ 639.948,00
Descansa-brazos $ 20.000,00 |$ 262.320,00 |$ 286.716,00 |$ 313.380,00
Burbujas $ 50.000,00 | $ 655.800,00 | $ 716.784,00 | $ 783.456,00
Carteras $ 85.000,00 |$ 1.114.860,00 |$ 1.218.540,00 |$ 1.331.868,00
Zocalos $ 70.000,00 |$ 918.120,00 |$ 1.003.500,00 |$ 1.096.836,00
Spoiler $ 50.000,00 |$ 655.800,00 |$ 716.784,00 |$ 783.456,00
Tablero $ 90.000,00 |$ 1.180.440,00 |$ 1.290.216,00 |$ 1.410.216,00
Totales $ 5.323.020,00 |$ 5.818.044,00 |$ 6.359.160,00

Cuadro que permite establecer el consumo anual proyectado por cada uno de los
siete productos representativos de FABRIACCESORIOS.

Cuadro 31. Gastos de operacion

Concepto Mes 2005 2006 2007
Servicios publicos (mes) $ 200.000,00 |$ 2.623.200,00 | $2.867.158,00 |$ 3.133.803,00
Impuestos locales (anual) $ 120.000,00 |$ 131.160,00 |$ 143.358,00 |$ 156.690,00
Registro mercantil (anual) $ 250.000,00 |$ 273.250,00 |$ 298.662,00 |$  326.438,00

Total $ 3.027.610,00 | $3.309.178,00 |$ 3.616.931,00

Se aclara que la cantidad referente a Servicios publicos es un valor promedio
mensual, en tanto que los impuestos locales y el registro mercantil son anuales
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Cuadro 32. Gastos de Administracion

Concepto Mes 2005 2006 2007
Gastos de publicidad $ 505.000,00 | $ 6.623.580,00 |$ 7.239.573,00 |$ 7.912.853,00
Gastos de transporte $ 80.000,00 |$ 1.049.280,00 | $ 1.146.863,00 |$ 1.253.521,00
Gastos de papeleria $ 20.000,00 |$ 262.320,00 |$ 286.716,00 |$  313.380,00
Total $ 7.935.180,00 | $8.673.152,00 |$ 9.479.754,00

Cuadro que muestra los gastos de tipo administrativo en los que incurriria
FABRIACCESORIOS en los periodos proyectados. En lo concerniente a
publicidad, este valor incluye la propaganda en television (Canal 24 de Ipiales) por
10 pautas diarias y en radio (Radio Las Lajas FM Stereo) por 15 cufias diarias.

Cuadro 33. Amortizacion de la obligacién bancaria

Concepto Mes 2005 2006 2007
Obligacion bancaria $611.000,00 | $ 7.332.000,00 | $ 7.332.000,00 |$ 7.332.000,00
Total $ 7.332.000,00 | $ 7.332.000,00 |$ 7.332.000,00

Este cuadro muestra la cuota mensual fija por $15.000.000,00 con una tasa de
interés del 24% anual a tres anos plazo. Este tipo de interés se cobra por dos
puntos menos del establecido para el publico en general, ya que se trata de un
proyecto para la conformacion de una microempresa, es decir son créditos con
ciertas garantias para microempresarios

Cuadro 34. Resumen de Egresos

Concepto 2005 2006 2007
Personal $ 47.136.385,60 |$ 51.611.186,80 | $ 56.411.022,00
Materiales $ 5.323.020,00 |$ 5.818.044,00 |$ 6.359.160,00
Gastos de operacién $ 3.027.610,00 |$ 3.309.178,00 |$ 3.616.931,00
Gastos de administracion $ 7.935.180,00 |$ 8.673.152,00 |$ 9.479.754,00
Obligaciones bancarias $ 7.332.000,00 |$ 7.332.000,00 |$ 7.332.000,00

Total $ 70.754.195,60 |$ 76.743.560,80 |$ 83.198.867,00

Es simplemente la recopilacion de los cinco cuadros anteriores.

9.5.1 Analisis de costos. A continuacién se presenta un resumen general de la
informacion, con el fin establecer la viabilidad econdémica del proyecto
FABRIACCESORIOS, esto se puede lograr mediante el calculo del punto de
equilibrio, aclarando de antemano, que la cantidad total del producto es el
resultado de la sumatoria de las mismas, a pesar de ser diferentes productos y
diferente su composicién en cuanto a cantidades de materia prima. Lo mismo
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sucede con el precio unitario de venta, que se lo obtuvo a partir de sumar los

precios de venta individuales y dividirlo por el numero de productos (7).

Cuadro 35. Costos Fijos proyectados

Costos Fijos 2005 2006 2007
Personal $ 47.136.385,60 |$ 51.611.186,80 |$ 56.411.022,00
Servicios publicos $ 2.623.200,00 |$ 2.687.158,00 |$ 3.133.803,00
Impuestos locales $ 131.160,00 | $ 143.358,00 | $ 156.690,00
Registro mercantil $ 273.250,00 $ 298.662,00 $ 326.438,00
Gastos de papeleria $ 262.320,00 | $ 286.716,00 | $ 313.380,00

Total $ 50.426.315,60 |$ 55.027.080,80 |$ 60.341.333,00

Cuadro 36. Costos Variables Proyectados

Costos Variables 2005 2006 2007
Materia prima $ 5.323.020,00 |$ 5.818.044,00 |$ 6.359.160,00
Gastos de publicidad $ 6.623.580,00 |$ 7.239.573,00 |$ 7.912.853,00
Gastos de transporte $ 1.049.280,00 |$ 1.146.863,00 |$ 1.253.521,00

Total $ 12.995.880,00| $ 14.204.480,00| $ 15.525.534,00

Cuadro 37. Ventas proyectadas anuales

Concepto 2005 2006 2007
Volantes $ 27.000.000,00 | $ 33.948.000,00 |$ 42.602.000,00
Descansa-brazos| $ 14.400.000,00 | $ 18.105.600,00 |$ 22.824.000,00
Burbujas $ 11.520.000,00 |$ 14.300.000,00 |$ 18.034.000,00
Carteras $ 20.160.000,00 | $ 25.398.000,00 |$ 31.730.000,00
Zébcalos $ 6.480.000,00 |$ 8.077.000,00 |$ 10.105.000,00
Spoiler $ 4.320.000,00 |$ 5.330.000,00 |$ 6.674.000,00
Tablero $ 7.200.000,00 |$ 8.979.000,00 |$ 11.280.000,00

Total $91.080.000,00 | $ 114.137.600,00 | $ 143.249.000,00

Los componentes de ingresos, costos y gastos calculados en las secciones
anteriores permiten realizar un analisis de costos, para el cual se acostumbra

hacer los siguientes calculos
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Costo total, CT: este se calcula sumando los costos fijos con los costos variables.
Costo promedio, CP: se calcula dividiendo el costo total entre la produccion, e
indica el costo promedio de cada unidad producida.

Costo variable Unitario, CVU: Se calcula dividiendo el costo variable entre la
produccion e indica la variacion en el costo total por cada unidad producida.
Margen unitario, MU: se determina estableciendo la diferencia entre el precio
unitario de venta y el costo variable unitario. En algunos casos se expresa
porcentualmente e indica la utilidad antes de gastos financieros e impuestos que
se lograra por unidad.

Punto de equilibrio: se determina dividiendo los costos fijos por la diferencia
entre el precio unitario de venta y el costo variable unitario (margen unitario).

9.5.2 Punto de Equilibrio para el afio 2005. Se precisa encontrar las cantidades
producidas en el 2005. Calculo que se determina con la sumatoria de las
cantidades producidas de cada producto durante el afo en referencia. Y que en
adelante se conocera este dato como QP

Cuadro 38. Cantidades por producto para el 2005

Producto Cantidad

\olantes de direccién 180
Descansa-brazos 240
Burbujas 96
Zocalos 72
Carteras 36
Spoilers 36
Tableros 36

Total 696

Conocidos estos datos aplicamos las férmulas ya mencionadas anteriormente:

CF=$50.426.315,6
CV=%$12.995.880,00
CT=$63.422.195,6
QP=696
PVU=$130.862,00
CP= $63.422.195,6 / 696 = $91.123,84
CVU=%$12.995.880 / 696 = $18.672,24
MU=$130.862 - $18.672,24 = $112.189,76

84



Punto de Equilibrio (2005)= $50.426.315,6 / $112.189,76 = 449.4 unidades

Figura 8. Punto de equilibrio (2005)

Ventas (millones)
$914

$59

(449 u)

0

449

696

Quiere decir que la cantidad minima de produccién en el afo 2005 debe ser de
449 unidades, que multiplicadas por su precio unitario da alrededor de $59
millones, es positivo si se tiene en cuenta que la cantidad proyectada para este
mismo ano es de 696. A partir de 449 unidades el proyecto FABRIACCESORIOS
genera utilidades, debajo de esta cantidad generaria pérdidas.

9.5.3 Punto de Equilibrio para el afio 2006. Se realiza un proceso similar al
anterior pero trabajado con los datos correspondientes al afio proyectado 2006.

Cuadro 39. Cantidades por producto

Producto Cantidad
\olantes de direccién 207
Descansa-brazos 276
Burbujas 110
Zocalos 83
Carteras 41
Spoilers 41
Tableros 41
Total 799

ara el 2006

Conocidos estos datos aplicamos las férmulas ya mencionadas anteriormente:
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CF=$55.027.080,8
CV=$14.204.480
CT=$69.231.560,8
QP=799
PVU=$142.850
CP= $69.231.560,8 / 799 = $86.647,76
CVU=$14.204.480 / 799 = $17.777,82
MU=$142.850 - $17.777,82 = $125.072,18

Punto de Equilibrio (2006)= $55.027.080,8 / $125.072,18 = 439,96 unidades
Figura 9. Punto de equilibrio (2006)
Ventas (millones)

$114 4

$63 (440 u)

»
»

0 440 799

Tal cual sucede con el afio anterior, para este afo, 2006, la situacion es positiva
porque la cantidad minima a producir se establece en 440 y las proyecciones para
este mismo afo estan en 799 unidades producidas.

9.5.4 Punto de Equilibrio para el aiio 2007. Nuevamente se reemplaza en las
férmulas los datos correspondientes al afio proyectado 2007.
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Cuadro 40. Cantidades por producto para el 2007

Producto Cantidad

\olantes de direccién 238
Descansa-brazos 317
Burbujas 127
Zbcalos 95
Carteras 47
Spoilers 47
Tableros 47

Total 918

Conocidos estos datos aplicamos las férmulas ya mencionadas anteriormente:

CF=%$60.341.333,00
CV=$15.525.534,00
CT=%$75.866.867,00
QP=918
PVU=$156.044
CP= $75.866.867,00 / 918= $82.643,64
CVU=%$15.525.534 /918 = $16.912,34
MU=$156.044 - $16.912,34 = $139.131,66

Punto de Equilibrio (2007)= $60.341.333,00 / $139.131,66 = 433,69 unidades
Figura 10. Punto de equilibrio (2007)

Ventas (millones)
$120 4

$68 (434 )

v

0 434 918
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Similar a las situaciones anteriores, el saldo es positivo, quiere decir que, a partir
de 434 unidades se genera utilidades, debajo de este tope de equilibrio el proyecto
percibiria pérdidas.

Los puntos de equilibrio anteriores permiten establecer el minimo nivel de
produccion y ventas en cantidad, que se debe lograr en cada afo en
FABRIACCESORIOS para poder generar utilidad contable.

9.6 ANALISIS FINANCIERO
Este analisis pretende establecer de manera mas concreta, mediante los

movimientos contables y la clasificacion de las cuentas, la liquidez de
FABRIACCESORIOS. Para lograr esto es indispensable realizar un flujo de caja.

9.6.1 Situacion contable actual. En el caso FABRIACCESORIOS se determind
primero la situacion financiera antes del proyecto y se realiza una aproximacién
durante un tiempo determinado, mas concretamente 6 meses tomados a partir de
septiembre del afio 2003 a febrero de 2004.

Este estudio determina lo siguiente:

Cuadro 41. Movimiento contable FABRIACCESORIOS

Gastos de

Mes Ingresos Admén. Servicios Compras Gastos Gles
2003-Septiembre| $  2.311.100,0 | $ 640.0000 |$ 112.560,0 |$ 280.410,0 | $ 36.420,0
2003-Octubre $ 3.835410,0 |$ 640.000,0 |$ 127.480,0 |$ 342.122,0 | $ 26.250,0
2003-Noviembre |$  2.071.300,0 |$ 640.0000 |$ 118.270,0 | $ 325.481,0 | $ 32.410,0
2003-Diciembre |$ 2.125.400,0 |$ 640.000,0 |$§ 119.241,0 |$ 480.221,0 | $ 28.356,0
2004-Enero $ 1.880.100,0 |$ 640.000,0 |$  199.450,0 | $ 184.200,0 | $ 31.972,0
2004-Febrero $ 2.205.400,0 |$ 680.000,0 |$ 1254190 |$ 194.400,0 | $ 20.483,0
TOTALES $ 14.428.7100 |$ 3.880.000,0 |$ 802.420,0 |$ 1.806.834,0 |$ 175.891,0

Aqui se observa que los ingresos son recursos obtenidos por todo tipo de
productos vendidos o de trabajos menores, los gastos de administracion
corresponden a dos trabajadores que ganan un promedio de $80.000,00
semanales, no tienen prestaciones, pues este es un sistema comunmente utilizado
en este tipo de talleres, los servicios comprenden la suma de energia eléctrica,
agua y teléfono.
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Cuadro 42. Inventario de maquinaria

Nombre Uso Especificaciones Valor
Ruteadora Redondear 2 HP 3800 RPM $ 270.000,00
Caladora manual Cortar Ya HP $ 220.000,00
Caladora de banco Cortar 1HP $ 450.000,00
Taladro manual Perforar Y2 HP $ 130.000,00
Compresor Aire a presion 3 HP 200 Lbs $ 500.000,00
Pistola Pintar 50 Lbs $ 70.000,00
Pistola Fondear 50 Lbs $ 70.000,00
Pistola Laquear 50 Lbs $ 70.000,00
Pistola Esparcir fibra 150 Lbs $ 150.000,00
Pulidora Pulir Ya HP 2500 RPM $ 180.000,00
Secador industrial Secado 110 Voltios 300 Wts | $ 150.000,00
Calefactor Secado 110 voltios 300 Wts | $ 180.000,00
Remachadora neumatica |Remachar 80 Lbs $ 270.000,00
Engrapadora neumatica |Engrapar 120 Lbs $ 270.000,00
Herramientas paralArmar y desarmar $ 700.000,00
anclaje

TOTAL $ 3.680.000,00

La maquinaria con la que cuenta actualmente es propicia para trabajos con bajo
grado de produccion, se entiende que la inversion en maquinaria mejorara la
capacidad de produccién porque estaria clasificada como tipo industrial.

Cuadro 43. Inventario de materiales septiembre del 2003

Cant. Unidad Materiales Vr/Unit Vr/Total
27 Canecas Resina poliéster 35.000 945.000
34 Canecas Thinner 17.500 595.000
28 Laminas MDF 12 mm 40.000 1.120.000
54 Laminas MDF 4 mm 16.000 864.000
10 Galones Pintura fondo 12.000 120.000
10 Galones Pintura laca 14.000 140.000
32 Galones Laca espaiiola 18.000 576.000
64 Metros Fibra de vidrio 10.000 640.000

TOTAL 5.000.000
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Cuadro 44. Inventario de materiales Febrero 2004

Cant. Unidad Insumo Vr/Unit Vr/Total
24 Canecas Resina poliéster |$ 35.000,0 |$ 840.000,0
31 Canecas Thinner $ 17.500,0 | $ 542.500,0
22 Laminas MDF 12 mm $ 40.000,0 | $ 880.000,0
32 Laminas MDF 4 mm $ 16.000,0 | $ 512.000,0
7 Galones Pintura fondo $ 12.000,0 | $ 84.000,0
6 Galones Pintura laca $ 14.000,0 | $ 84.000,0
27 Galones Laca espariola $ 18.000,0 |$ 486.000,0
60 Metros Fibra de vidrio $ 10.000,0 |$ 600.000,0

TOTAL $ 4.028.500,0

Conviene aclarar que no disminuye en gran cantidad el inventario final puesto que
el propietario en compras trata de surtir nuevamente su inventario, segun él eso le
da la garantia de producir cualquier pedido en un momento determinado y ademas
lo cuenta como una especie de capital que no debe gastar.

Un inventario asi, puede facilmente en convertirse como soporte para las
proyecciones de los afios que aqui se toma como referencia, por ello, no se lo
tiene en cuenta en la inversién inicial del préstamo bancario y se lo cuenta como
recurso propio.
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Cuadro 45. Estado de resultados

FABRIACCESORIOS
Estado de resultados
Septiembre de 2003 — Febrero de 2004

Ingresos operacionales $ 14.428.710,00
Costo de venta $ 1.806.834,00
Utilidad bruta operacional $12.621.876,00
Gastos

Gastos operacionales de Admon $ 4.055.891,00
Gastos operacionales de ventas $ 802.420,00
Utilidad operacional $ 7.763.565,00
Ingresos no operacionales $ -
Gastos no operacionales $ -
Utilidad antes de impuestos $ 7.763.565,00
Impuesto de renta $ -
Utilidad liquida $ 7.763.565,00
Reservas $ -
Utilidad del ejercicio $ 7.763.565,00

Cuadro 46. Balance General

FABRIACESORIOS
Balance General
A Febrero de 2004

ACTIVOS

Inventarios

Mercancias no fabricadas por la empresa

$ 5.000.000,00

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

Terrenos $ 10.000.000,00
Maquinaria y Equipo $ 3.680.000,00
INTANGIBLES

Crédito mercantil $ 500.000,00
TOTAL ACTIVO $ 19.180.000,00
PASIVO

PATRIMONIO

Capital de personas naturales

$ 11.416.435,00

Utilidad del ejercicio

$ 7.763.565,00

Total Patrimonio

$ 19.180.000,00

TOTAL PASIVO més PATRIMONIO

$ 19.180.000,00
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Con estos datos se constata que el negocio, como taller, que ya estaba
establecido, genera utilidades y esto permite al propietario pensar en convertir
este negocio en una microempresa.

Dado que el duefio no tiene registrado el negocio se puede decir que
mensualmente obtiene una utilidad aproximada de $1.293.927,00. Utilidad que no
paga impuesto por la condicién de irregularidad del taller.

Es positivo también en el caso que la inversién es minima, $3.680.000,00 en
maquinaria y equipos y $5.000.000,00 de inventarios que el duefo rota
permanentemente.

Es decir, que una inversion de $8.680.000,00, en activos, le genera una utilidad
mensual de $1.293.927,00 y provee de trabajo a dos personas.

Claro esta que se debe tener en cuenta que el local es propio y las cuentas de
servicios igual debe pagarlas por ser la vivienda del propietario.

Se aclara que el periodo examinado es de apenas seis meses, debido a la falta
de registro contable, esto hace que no se mire en toda su condicion real la
situacion histérica contable del taller, pero que sirve como punto de partida para
proyectarlo como microempresa

9.6.2 Situacién contable proyectada. Retomando los datos del estudio
econdmico, se presenta el flujo de caja para FABRIACCESORIOS.

Cuadro 47. Flujo de caja proyectado

Concepto

2005

2006

2007

Caja inicial
Otros ingresos

$ 91.080.000,00
$ -

$ 114.137.600,00
$ -

$ 143.249.000,00
$ -

Total disponible

$ 91.080.000,00

$ 114.137.600,00

$ 143.249.000,00

Egresos

Egresos por personal

Egresos por compra materiales
Egresos por gastos de operacion
Egresos por gastos de Admoén
Egresos por obligaciones banco
Egresos por transferencia IVA

$ 47.136.385,60
$ 5.323.020,00
$ 3.027.610,00
$ 7.935.180,00
$ 7.332.000,00
$ 14.572.800,00

$ 51.611.186,80
$ 5.818.044,00
$ 3.309.178,00
$ 8.673.152,00
$ 7.332.000,00
$ 18.262.016,00

$ 56.411.022,00
$ 6.359.160,00
$ 3.616.931,00
$ 9.479.754,00
$ 7.332.000,00
$ 22.919.840,00

Total Egresos

$ 85.326.995,60

$ 95.005.576,80

$ 106.118.707,00

Total Disponible - Egresos

$ 5.753.004,40

$ 19.132.023,20

$ 37.130.293,00

Utilidad neta

$ 5.753.004,40

$ 19.132.023,20

$ 37.130.293,00
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Interpretacion grafica de los resultados (flujo financiero)

Figura 11. Flujo financiero

$37.130.293
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Con una inversion inicial de $15.000.000 mas lo que se tiene ya establecido, es
decir, unos recursos propios de $19.180.000,00, o sea, $34.180.000,00, durante el
primer afio gastaria $85.326.995,6 pero este valor incluye la deuda con el banco
por el monto de la inversidon inicial, y el gasto se cubre con las ventas por
$91.080.000 que se realizaran durante todo el afio. Resultado que es positivo.

En el segundo afio con la misma inversion inicial y suponiendo que las utilidades
no se reinvierten en el negocio, el propietario obtiene una utilidad de
$19.132.023,2 es decir, la utilidad es ascendente y recupera, en este afo, la
inversion inicial, suponiendo, claro esta, que las utilidades se reintegran al duefo y
no generan otro tipo de ingresos.

En el tercer afo el proyecto FABRIACCESORIOS genera una utilidad de
$37.130.293,00. Aqui practicamente duplica ganancias en referencia al afo
anterior.

El fuerte financiero del proyecto es que la inversion es minima y dependera del
propietario si invierte mas para ganar mas. Pero esto solamente lo determina las
ventas del producto. O sea, mayor demanda, mayor produccién, mayores gastos
pero mayores ganancias.

93



Para tener un referente un poco mas exacto de la viabilidad econémica del
proyecto se procede a determinar su rentabilidad teniendo en cuenta el valor
presente neto (V.P.N.), para ello es importante conocer la tasa de interés de
oportunidad, esta tasa de interés se establece, segun la Camara de Comercio de
Ipiales, en 15%, o sea, que una inversién en cualquier proyecto como minimo
debe producir un 15% de utilidad.

Se utiliza la siguiente formula:
P=F / (1+i)

P=es el valor presente en el periodo cero
F= el valor futuro que aparece en el flujo
n= el numero de periodos transcurridos a partir de cero

Para determinar estos valores se procede de la siguiente manera:

Se toma los valores monetarios del flujo financiero neto

Se calcula el valor presente de los ingresos y se suma sus resultados

Se calcula el valor presente de los egresos y se suma sus resultados

Se resta a la sumatoria del valor presente de los ingresos, la sumatoria del valor
presente de los egresos y se compara.

Figura 12. Flujo financiero neto

$37.130.293
$19.132.023,2
$5.753.004.4
0 1 2 3 g
$34.180.000

Teniendo en cuenta que la tasa de interés de oportunidad no es una medida Unica,
ya que depende de cada inversionista y de los valores que se asuman para ella,
se podran obtener varios V.P.N. para una misma inversion.

Lo mas importante de calcular el V.P.N. es saber interpretar su resultado, por lo
cual se presenta a continuacién una sintesis de su significado en cada caso.
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Cuando:

VPN (i=0.15)>0 indica: el proyecto es financieramente atractivo y se puede
aceptar.

VPN (i=0.15)=0 Indica: es indiferente aceptarlo o rechazarlo.
VPN (i=0.15)<0 Indica: el proyecto no es conveniente y se debe rechazar.

Con estas aclaraciones, se procede a encontrar el VPN asi:

Para los ingresos:

$5.753.004,4 $19.132.023,2 $37.130.293
------------------ + +

(1+ 0.15)" (1+ 0.15)2 (1+ 0.15)°

$5.002.261,25 + $14.466.558,18 + $24.414.974,00 = $43.883.793,4

Para los egresos:

$34.180.000,00
= $34.180.000,00 se resta:

(1+ 0.15)°

$43.883.793,4 —
$34.180.000,00

$ 9.703.793,43

V.P.N.(i=0.15)=$9.703.793,43

Interpretacion: Como el VPN (i=0.15)>0 quiere decir:

- Se puede aceptar el proyecto

- El dinero invertido en el proyecto ofrece un rendimiento superior al 15%

- ElI proyecto FABRIACCESORIOS genera una riqueza adicional de

$9.703.793,43 en relacion con la que se obtendria al invertir en otra alternativa
que produce el 15%.
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Una vez realizado el estudio econdmico y financiero se puede constatar que el
proyecto es rentable, cabe anotar en este punto que se trata de un estudio de
mercado y por tanto no abarca muchos conceptos que son necesarios para un
estudio completo de proyecto, mas sin embargo, se ha tratado de abarcar con
sumo cuidado todos los datos y variables que intervienen en un estudio de
desarrollo de un proyecto para darle mas seriedad y herramientas de juicio para
que el propietario de FABRIACCESORIOS tome la decisién mas adecuada para
Su conveniencia.
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10. ANALISIS DEL GRADO DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES

10.1 ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

Inicialmente se establece como resultado de la observacion la siguiente:

8.11. Resultado de las encuestas. Las encuestas se realizaron de manera
aleatoria a un total de 120 personas, de los cuales el 80% es decir 96, son clientes
restante es decir 24 son clientes potenciales y dieron como

actuales y el 20%
resultados los siguientes datos:

Cuadro 48. Resultados de las encuestas

Pregunta Si Porcentaje No Porcenaje Total Total
1 94 98% 2 2% 96 100
2 94 2% 2 98% 96 100
3 77 80% 19 20% 96 100
4 110 92% 10 8% 120 100
5 24 20% 96 80% 120 100
6 102 85% 18 15% 120 100
7 120 100% 0 0% 120 100

El 98% de los clientes actuales se encuentran satisfechos con todos los
productos adquiridos en la fabrica.

El 2% de los clientes actuales consideran que los productos terminados tienen
fallas en acabados.

En cuanto a la entrega de pedidos, el 20% de los clientes actuales considera
que los pedidos no se entregan a tiempo, debido a causas como
inconvenientes en la consecucion de materia prima, la limitada mano de obra
con la que cuenta la fabrica, ademas de la inadecuada herramienta de trabajo,
lo que conlleva a la acumulacion de trabajo.

El 92% de los clientes actuales y potenciales, opinan que los precios son
favorables a sus condiciones econdmicas, ya que no solo se establece sistema
de pago de contado sino que también se ofrece posibilidad de abonos.

Al 20% de clientes actuales y potenciales, les gustaria tener los productos que
ofrece la fabrica en su ciudad de origen, ya que provienen de lugares como
Pasto, Cali, Manizales, norte del Ecuador y otros municipios de la Provincia de
Obando principalmente, esto brinda la posibilidad de abrir puntos de venta en
otros importantes sitios del pais y del Ecuador, ademas fortaleceria la fabrica,
siendo uno de los aspectos claves si se tiene en cuenta que se pretende
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consolidarla como una de las pioneras en esta rama. También disminuiria los
costos al comprador debido a que no incurriria en gastos de transporte.

- EI 85% de los clientes potenciales y actuales coinciden en opinar que los
comentarios acerca de los productos en fibra de vidrio que se producen en
FABRIACCESORIOS, son los mejores, ya que ofrecen garantia de durabilidad,
buen precio, oportunidad y que la calidad aunque todavia no es excelente es
muy buena y que puede competir en el mercado, sin problemas.

- EI 100% de los clientes potenciales respondieron que si les gustaria formar
parte de la lista de clientes que tiene FABRIACCESORIOS y sugieren que se
ofrezca incentivos a los nuevos consumidores.

10.2 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.

En FABRIACCESORIOS, en cuanto a produccién se refiere, ofrece variedad en
articulos elaborados con fibra de vidrio, que es la materia prima utilizada para esta
actividad, la cual representa una utilidad significativa ya que el volumen de venta
mensual va en aumento y satisface las necesidades de los consumidores, en
cuanto a gusto, precio y calidad, ademas tiene un punto de venta que esta
representado, por un pequefio local contiguo al taller y que se convierte en un sitio
clave para la exhibicion de los productos. Ademas se debe tener en cuenta que la
mejor plataforma publicitaria la constituyen los vehiculos a los cuales se les ha
prestado el servicio, ya que son sus propietarios quienes se encargan de
establecer la propaganda a los demas conductores de todo tipo de vehiculo,
especialmente a los propietarios de vehiculos de carga pesada.

Dada la situacidn que se presenta es necesario implementar mecanismos que
posibiliten la ampliacion y cobertura de los productos que ofrece
FABRIACCESORIOS.

El interés del Propietario, radica en la posibilidad de acceder a un crédito, el cual
permitira ampliar las instalaciones, asi como también garantiza la compra de
maquinaria. Esto contribuira a la ampliacion de la produccion y mejoramiento de la
calidad de vida de las personas que laboran en el taller. Se puede decir que la
dificultad en la adquisicion del crédito ha sido uno de los factores que ha generado
la limitante, por tal motivo se debe concientizar de que la microempresa en un
futuro puede constituirse en una fuente de trabajo rentable, si se posibilitan las
condiciones econdmicas y de mercado que se requieren para lograrlo.

En cuanto hace referencia al area contable se puede decir que se lleva una
contabilidad elemental, que permite establecer que lo que ingresa se ve reflejado
en la compra de materia prima para fortalecer las ventas de los productos claves
como son: volantes de direccion, descansa brazos, burbujas y carteras, sin dejar
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de lado los demas productos que aunque no representan mucha demanda
también se solicitan de manera casual.

El sistema de crédito para el funcionamiento de la microempresa no se habia
contemplado inicialmente, aunque actualmente se considera un aspecto positivo,
teniendo en cuenta la demanda que se estd ampliando, por lo que este
mecanismo se convierte en una excelente alternativa que permitira ofrecer un
mayor servicio a la comunidad y a clientes potenciales de la microempresa, la cual
puede tener mejores resultados si implementa estrategias de venta y ampliacién
de mercado.

En la parte administrativa, se encarga del funcionamiento de la microempresa una
persona, quien organiza la fabrica en cuanto a recurso humano, compra de
materia prima, produccion y manejo contable. Ademas se encarga de la
organizacion de la produccion al hacer una buena planeacion para que no se
presenten excedentes ni faltantes en cuanto a la materia prima que se emplea
diariamente.

Tanto el propietario como las personas que laboran en FABRIACCESORIOS, no
han recibido capacitacion acerca del funcionamiento de la microempresa, razon
por la cual es necesario que se tenga en cuenta capacitaciones futuras, lo que
contribuira al mejoramiento en el funcionamiento de la microempresa.

En cuanto a la materia prima es de primera, lo que garantiza la calidad del
producto que se ofrece en el punto de venta y posibilita el sostenimiento de la
microempresa a través de la publicidad realizada por los duefios de vehiculos que
estan satisfechos con los trabajos realizados y se encargan de promocionar a la
fabrica, lo que genera utilidades representativas al garantizar la satisfaccion en los
clientes quienes a su vez atraen mas clientes.
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11. ESTRATEGIAS PARA FORTALECIMIENTO DE FABRIACCESORIOS
A PARTIR DEL ESTUDIO DE MERCADO

Como resultado del presente estudio, se plantean las siguientes estrategias para
contribuir al fortalecimiento de la misma, en su empefio de consolidacion como
microempresa:

- Gestionar créditos que contribuyan a mejorar la maquinaria, ampliar vy
remodelar la planta fisica o para diversas necesidades que tenga la
microempresa.

- Implementar un sistema contable 6ptimo, el cual garantice informacion veraz y
oportuna de la situacion financiera de la microempresa, ya que actualmente la
informacion contable con la que cuenta FABRIACCESORIOS es muy
deficiente y se basa en el registro de ventas mediante un facturero.

- Gestionar ante las instituciones pertinentes la legalizacion de la misma y el
registro de la marca que distinguira a FABRIACCESORIOS, debido a que
esta situacion esta obstaculizando el tramite de crédito, que en el momento es
fundamental para lograr el objetivo de transformarla en microempresa.

- Establecer convenios interadministrativos para capacitacion con instituciones
competentes como el SENA, ademas buscar integrarse a los programas de
formacion productiva, que ofrecen los entes de orden regional.

- Teniendo en cuenta que el fuerte de FABRIACCESORIOS es la elaboracién
personalizada de los diferentes accesorios, se debe empezar por la
implementacion de maquinaria, para lograr una mayor cobertura de clientes.

- Oftro aspecto positivo que resulta del estudio es la posibilidad de generar
empleo. Una vez puesta en marcha la microempresa se necesitara contratar 6
personas, de las cuales 4 se dedicaran al area de produccion, 1 al area de
asesoria contable y otra al area administrativa.

- Para lograr una 6ptima comercializacion de los productos se hace necesario,
establecer una serie de politicas encaminadas a lograr espacios en medios de
comunicacion como la radio y televisidn regionales, lo mismo que visitar las
empresas de transporte de carga pesada, asi como de vehiculos livianos, para
promocionar los servicios de FABRIACCESORIOS. Ademas ubicar un punto
de venta en la ciudad de Tulcan, para atender el 40% de clientes del Ecuador
que tiene la empresa.
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Una estrategia de ventas seria establecer incentivos a los clientes, como
descuentos, obsequios y facilidad de pago, con el fin de mejorar la fidelidad de
los clientes.

Es importante sondear la ciudad de Pasto y Cali en cuanto a proveedores se

refiere, es probable que se encuentren sustitutos en cuanto a insumos, precios
mas bajos o mejores condiciones de pago.
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12. CONCLUSIONES

Al concluir el estudio de mercado se puede ver que los accesorios elaborados en
fibra de vidrio son de buena calidad, aunque la maquinaria no esta muy
actualizada, razon por la cual se sugiere implementar nueva tecnologia para
poder competir con los demas productores, porque con ello se incrementara la
capacidad de produccion de la empresa o mismo que su participacion en el
mercado.

- A pesar de tener una maquinaria, un local adecuado para el trabajo de
produccion, el crédito se lo utiliza para alcanzar un mayor grado de produccion y
eficiencia, que a futuro, es decir, tres afios paga el préstamo y al mismo tiempo
obtiene utilidades considerables. El proyecto es solvente para la obligacion
bancaria.

- Mediante observaciéon de tipo contable se puede apreciar que en la fabrica se
lleva un control de ingresos y egresos precario, razén que permite deducir la
posibilidad de transformarla en microempresa, dada su alta rentabilidad, lo que a
su vez posibilita la ampliacién y remodelacion de la planta fisica de la fabrica, tal
como la actualizacién de la maquinaria.

- Las personas que laboran en FABRIACCESORIOS asi como el Propietario han
apoyado el propésito de activar y colaborar en la transformacion y el
fortalecimiento de la microempresa, teniendo como objetivo la capacitacién laboral
y microempresarial para el buen desempefio en el futuro. Todo esto empezando
por la concientizacion de la importancia de legalizar la empresa que segun el
estudio no resulta costosa y la misma empresa generara utilidades para el pago
de impuestos.

- Las ZEEE marginan este tipo de proyectos de muy escasa inversion, pero como
se observa en el estudio, la incubadora de empresas (P.EXE) es un respaldo
institucional para lograr capacitacion y captacion de recursos mediante créditos
que estan respaldados por la incubadora.

- Al hacer el analisis de la participacion de los competidores en el mercado se
pudo observar que la mas fuerte competencia se encuentra con la ciudad de Cali,
en donde se encuentran cuatro fabricas dedicadas a la produccién de accesorios
para vehiculo en fibra de vidrio, con tecnologia e infraestructura moderna. Razén
que permite recomendar la necesidad de fortalecer estos aspectos en la fabrica
para lograr una competencia acorde a la situacion actual.
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- El proyecto brinda al propietario la posibilidad de tener una empresa organizada
por departamentos, generando mas empleo y por consiguiente mas produccion
para llegar a los topes establecidos por este estudio.

- En el estudio econdmico se destaca la inversion en publicidad, pero el proyecto
en si mismo genera los recursos necesarios para cubrir facilmente este costo y
esa se mantiene durante los tres afios de proyeccion del proyecto como parte
fundamental en la generacion de ingresos por medio de la inversion.

- El estudio muestra que las ventas todas son de contado, eso es excelente
porque logra una rotacibn mas rapida del capital. Ya esta en la decision del
propietario la utilizacién de otorgar facilidades de pago, como estrategia para
optimizar ventas

- En lo que a proveedores se refiere, se establecid que los que surten de materia
prima a la fabrica son almacenes de Ipiales y Tulcan, con los que se tiene
excelente relacion comercial y garantizan el suministro permanente de materiales.

- En lo relacionado al grado de satisfaccion de los clientes, se pudo comprobar

que en su mayoria se encuentran satisfechos con los diferentes productos que
ofrece la fabrica, por ser de buena calidad, duraderos y econémicos.
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Anexo A. Volante
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Anexo C. Burbujas

Anexo D. Zdcalos
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Anexo E. Carteras

Anexo F. Spoilers
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Anexo |. Encuesta a Clientes

FABRICA DE ACCESORIOS EN FIBRA DE VIDRIO PARA VEHICULOS
“FABRIACCESORIOS” DEL MUNICIPIO DE IPIALES

Encuesta dirigida a los compradores actuales y potenciales para determinar el
grado de satisfaccion con los productos adquiridos.

CLIENTE ACTUAL____ CLIENTE POTENCIAL___
1. ¢Esta satisfecho con el producto adquirido en esta fabrica? SI_~ NO____
2. ¢Considera que el producto es de 6ptima calidad? S NO___
3. ¢Le entregan su pedido a tiempo? S NO___
4. ;Es el precio de venta favorable para usted? SI_ NO___
5. ¢Le gustaria tener nuestros productos en su ciudad? S NO___
6. ¢ Escucha buenos comentarios de nuestros productos? SI_ NO__
7. ¢Le gustaria ser uno de nuestros clientes? SI_ NO___

Muchas Gracias
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