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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion es realizada por una idea de superacion y
crecimiento empresarial ya que la venta y distribucion de materiales y equipos
de ferreteria se han convertido en la base para el desarrollo arquitectonico de
nuestro pais, por este motivo la necesidad que ampliar la gama de productos

en el portafolio de Ferreteria EAGA, pero con marcas garantizadas.

Es por ello , que se realiz6 un estudio de mercado a una muestra probabilistica
de 398 personas de la Poblacibn Econémicamente Activa, (PEA) del canton
Quevedo, quienes manifestaron insatisfaccion al momento de adquirir los
productos, ya que en esta zona no existe una ferreteria que venda cemento,

hierro y bloques; y en las ferreterias que los tienen estan muy lejos.

En el estudio técnico se establecio la micro y macro localizacion del proyecto;
también se determiné el proceso operacional, comprendido por el sistema de
compras y ventas del producto, ademas se estableci6 los recursos necesarios
para llevar a cabo el proyecto; se definid el logotipo empresarial “Ferreteria
EAGA”, la cual refleja una imagen renovada del negocio con el eslogan,
“Ferreteria EAGA, enciende la creatividad del constructor”, este proyecto
de implementacién se esta realizando por el alto indice de demanda de estos
productos requeridos por nuestros clientes.

El estudio econdmico determind una inversion inicial de $ 30995.60, financiada
con capital propio por parte de la Sra. Alexandra Vera Moreno, propietaria;

valor que incluye lo todos los recursos necesarios para ejecutar el proyecto.

El estudio de evaluacion financiera se realizé a través del VAN (Valor Actual
Neto) que dio como resultado un valor positivo de $ 88.168,11 y el TIR (Tasa
Interna de Retorno) de 70% superando el costo de oportunidad de 13.11%; la
recuperacion del capital se da en 1 afio 6 meses y 8 dias, lo que demuestra

gue a partir de ese momento la empresa reflejaria realmente utilidades.
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La relaciéon C/B es de 1.04, indica que por cada ddlar invertido existe una
recuperacion de 0.04 centavos de dolar por ello el proyecto es rentable.
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EXECUTIVE SUMMARY

This research is conducted by an idea for improvement and business growth
since the sale and distribution of materials and equipment hardware have
become the basis for the architectural development of our country, which is why
the need to expand the range of products Hardware in the portfolio of EAGA,

but with guaranteed brand.

It is therefore a market study was conducted at a random sample of 398 people
in the economically active population (EAP) of Canton Quevedo, who
expressed dissatisfaction when purchasing products, because in this area there
is no hardware sells cement, iron and blocks; and hardware stores that have

them are far away.

In the technical study the micro and macro location of the project was
established; the operational process, the system comprised of purchases and
sales of the product and the resources established to carry out the project were
also determined; the company logo "Hardware EAGA" was defined, which
reflects a renewed business image with the slogan, "Hardware EAGA builder
lights hand, the project implementation is being carried out by the high level of

demand for these products required by our customers.

The economic study determined an initial investment of $ 30,995.60, financed
with equity by Mrs Vera Alexandra Moreno, owner.; value that includes all the

necessary resources to implement the project.

The financial evaluation study was conducted through the VAN (net present
value) which resulted in a positive value of $ 88,168.11 and the TIR (internal
rate of return) of 70%, exceeding the opportunity cost of 13.11%; capital
recovery occurs in 1 year 6 months and 8 days, which shows that from that time
the company really reflect profits. The C / B ratio is 1.04, indicating that for
every dollar invested there is a recovery of 0.04 cents why the project is

profitable.
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CAPITULO |

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1. Introduccién

La comercializacion de productos de ferreteria en la actualidad es muy importante en
el mercado del mundo, ya que el porcentaje de la inversion en la construccion a nivel
mundial es alto, Pese a la crisis internacional que ha afectado a las diferentes
potencias mundiales, debido a que muchos emigrantes se han quedado sin empleo
y no han podido enviar sus remesas las mismas que en su mayoria son utilizadas
para la construccion de viviendas y locales comerciales y en Ecuador el crecimiento
sostenido promedio mas alta en los ultimos 12 afios es del 10%. (Banco Central del

Ecuador).

En Quevedo, hace 9 afos, la Sra. Alexandra Vera Moreno y su esposo el Sr. Bairon
Yanez Velasquez, crearon la empresa de venta de articulos de ferreteria, ya que
este negocio es propio y con esfuerzo mutuo tras luchar varios afios para poner en
marcha su proyecto, se inspir6 en sus hijos y esposo, fue entonces que decidieron
llamarla de una manera significativa y especial, Bautizando a su empresa con el
nombre FERRETERIA E.A.G.A.; coincidentemente su nombre se identifica un poco

con la MARCA de un material de ferreteria como es la suelda AGA.

Desde entonces han luchado por el crecimiento de esta empresa afio tras afio
logrando tener mucha participacion en el mercado de San Camilo y el Pital, ademas
siguen trazandose metas para el crecimiento de su empresa, es por ello que se
detectd un problema en los clientes que no encuentran toda su lista de productos por
medio de la implementacién de la linea de materiales de construccion se busca
solucionar este problema. La linea de materiales de ferreteria es la mas fuerte en el
sector ferretero la misma que han estado probando con pequefias cantidades y de
diferentes formas por lo que han llegado a la conclusion de implementarla al

portafolio de productos.

Dentro de la primera parte de esta investigacion se encuentra desarrollada la

introduccidn, la problematizacion, justificacion, objetivos e hipotesis.



Seguidamente he desarrollado el marco tedrico que corresponden al capitulo dos
donde se especifican los conceptos basicos del plan de negocios, estudio de

mercado, y viabilidad financiera. .

Posterior a esto en el capitulo tres se describe la metodologia de la investigacién, en
la que para conocer la cantidad de personas a encuestar se registra la poblacion
econdémicamente activa (PEA), obtenida del ultimo censo poblacional realizado por el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC), permitiendo conocer la demanda
insatisfecha que existe en el mercado, con estos resultados obtenidos aplicar el

meétodo de observacion, analitico, deductivo, inductivo y sintético

En el capitulo cuatro muestra los resultados de las entrevistas y las encuestas
realizadas en referencia al primer objetivo especifico planeado, mientras que el
segundo y tercer objetivo permitid conocer la inversidon inicial y la factibilidad
financiera del plan de negocios. Dentro de este mismo capitulo se encuentra la

discusion que tiene por objeto facilitar la comprension de los resultados.

Las conclusiones fueron desarrolladas en base a los objetivos especificos
planteados buscan emitir criterios posibles de aplicacion y las recomendaciones
estdn direccionadas a la solucion de los problemas estas dos temaéticas

corresponden al capitulo quinto de esta investigacion.

El capitulo sexto se encuentra desarrollada la bibliografia donde se detallan los

diferentes autores investigados en relacién a tema.

Y en los anexos se registra todo lo complementario y de especial relevancia.



1.1.1. Problematizacién

1.1.1.1. Planteamiento del Problema

Debido a los problemas politicos y financieros que ha enfrentado nuestro pais en los
altimos afios, pero con los cambios que se han generado con la matriz productiva,
para los emprendedores esta siendo facil constituir microempresas. El sector de la
construccion es uno de los que mas crecimiento presenta en los ultimos 12 afios y
se evidencia un alto crecimiento del sector, es por ello que existe confianza y los
inversionistas extranjeros han decidido optar por los proyectos inmobiliarios que

estan en marcha en Ecuador.

El mercado Ferretero, enfrenta muchos problemas como: Los impuestos, las
importaciones ilegales, la competencia desleal, la ubicacion, entre otras que han
provocado el cierre de muchas de ellas, pero las que se mantienen el mercado
buscan la forma de ampliar su negocio y asi fortalecer sus ingresos y solventar sus
gastos. Por este motivo los microempresarios, consideran que con una buena
infraestructura, precios comodos, calidad en los productos, atencién personalizada y
una buena ubicacion se puede estar preparado para competir con nuevas empresas

y mantenerse en el mercado.

La Ferreteria E.A.G.A, es una pyme que se dedica a la venta al por mayor y menor
de articulos de ferreteria, es por ello que ha decidido tomar decisiones viables y
sostenibles para ofrecer un mejor servicio a sus clientes y sector de afluencia; por lo
que se esta apoyando a la elaboracion de un Plan de negocios para implementar
una nueva linea de productos a sus portafolio, para dar solucion a este problema ya
gue la necesidad de satisfacer a los clientes en sus compras, y por no contar con
ellos se ha generado malestar y deben dirigirse a otro establecimiento, para evitar la
molestia que se genera al no tener estos productos como son los materiales de
construccion permita mejorar de la manera mas eficaz y productiva, por esta razon la

propietaria esta obligada a la busqueda de nuevas alternativas.



1.1.1.2. Diagnostico

Para llevar a cabo la Elaboracion del Plan de Negocios, la colaboracion de la
propietaria de la empresa fue importante, ya que con ella se analiz6 el volumen de
ventas y una problemética que se ha generado es con los clientes por la falta de
producto. Es por ello que evaluando las necesidades de ellos y al crecimiento
econdémico de la zona se ha visto la necesidad de implementar la nueva linea por la

alta demanda que existe en el mercado y la empresa no cuenta con ellos.

Al no tener estos productos las ventas estan disminuyendo es por ello que se ha
desarrollado este plan de negocios para la implementacién de esta nueva linea. Al
no realizar un estudio de la demanda, oferta, competencia, costos de inversion, y la
utilidad que este genere, el inversionista no puede conocer la rentabilidad o pérdida
que el estudio demuestre.

1.1.1.3. Causas
& Falta de inversion
+ Falta de personal

& Falta de adecuaciones en las instalaciones.

1.1.1.4. Efectos
& Poco stock en productos
& Deficiencia en el servicio

+ Imagen inadecuada.
1.1.1.5. Pronostico
El inversionista no toma decisiones con bases investigativas, al no estudiar las

variables por lo que puede generar inseguridad inclusive el proyecto podria no tener

duracion y rentabilidad. La realizacion de la investigacion permite recopilar



informacion importante, el inversionista por medio de estas variables tomara

decisiones adecuadas.

El volumen de ventas incrementaran, ademas se debe tomar en cuenta las
estrategias adecuadas para manejar la implementacién de la nueva linea y adoptar
los procesos de ejecucion del proyecto, con los datos e investigaciones que le
facilitaran conocer el mercado en el que van a trabajar y desea mejorar para la

satisfaccion de los clientes y crecimiento econdmico de la empresa.

1.1.1.6. Control del prondstico.

La realizacion de la investigacion permite recopilar informaciéon importante, para el
Investigador pueda tomar decisiones adecuadas y acertadas. El plan de negocios
gue se desea disefar serd de gran ayuda para los procedimientos efectivos que se
deben seguir para una buena administraciébn y comercializacibn de los nuevos
productos a implementar, poniendo en practica las estrategias para la planeacion,

ejecucion y control del plan de negocios.

1.1.1.7. Formulacién del Problema

¢De qué manera elaborar el plan de negocios para el incremento de la linea de

productos de materiales de construccion en el portafolio de la Ferreteria EAGA?

1.1.1.8. Sistematizacion del problema

El Plan de Negocios se desarrollara en la Ferreteria EAGA, localizada en el Km 2.5
Via a Valencia. La finalidad es de ofrecer a los habitantes del cantdn Quevedo y
sitios de afluencia, la oportunidad de adquirir nuevos productos para lo cual se

formulan las siguientes interrogantes de la investigacion.



% ¢Qué oportunidades se pueden obtener con la elaboracion Elaborar un Plan
de negocios para la implementacion de una nueva linea de productos para la

empresa Ferreteria EAGA, para el afio 20147

% ¢Como la ferreteria EAGA, podra calcular la oferta y la demanda de la nueva
linea que se desea implementar, pero generando estrategias de

comercializacion adecuadas?

& ¢Como desarrollar el estudio técnico para la implementacion de la nueva

linea de productos?

& ¢Cual es el monto de la inversion para incrementar la nueva linea de

productos?

& ¢Como evidenciar la viabilidad financiera y rentabilidad que obtendra la

empresa?



1.1.2. Justificacion

En el mundo actual, los negocios son cada vez méas competitivos y creativos,
necesitan dar un valor agregado a sus productos, como es una buena atencién al
cliente. Con este proyecto eso justamente es lo que se quiere lograr. La elaboracion
de un “Plan de Negocios para la empresa FERRETERIA EAGA”. En nuestro pais la
comercializacion y distribucion de productos mas que un negocio ya es una

profesiéon a la que se dedican miles de ecuatorianos.

La importancia de incrementar nuevas lineas de productos de ferreteria se basa en
la remodelacion de sus instalaciones para mejorar el servicio a sus clientes y
posibles clientes ya que esto le permitira una participacién competitiva en el mercado
local, en virtud de que este sector ofrece gran perspectiva de crecimiento a la
empresa debe observar las potencialidades que brinda tener mejores instalaciones y
nuevas lineas de productos a través del uso apropiado de sus recursos, y ademas

CON recursos propios.

Existe la factibilidad de la realizacion de esta investigacién ya que se cuenta con la
colaboracion de las personas involucradas en el estudio. Los resultados del mismo
permitiran tomar decisiones al gerente, ademas aplicar las recomendaciones que

facilitaran el trabajo.

Este Plan de Negocios es un instrumento, una guia que podra ser utilizada por el
gerente, considerando la importancia de los resultados de la investigacion. Esta
investigacién es diferente porque, no solo permite obtener resultado sobre la
factibilidad de incorporar nuevas lineas de productos, sino que también permite
conocer la influencia y acogida que tiene la empresa en este sector. El aporte social
del Plan de Negocios, es la restructuracion de las instalaciones de Ferreteria EAGA.

Dando comodidad y mejor atencion a los habitantes del Cantén Quevedo.



1.2. Objetivos

1.2.1. General

& Elaborar un Plan de negocios para la implementacion de una nueva linea de

productos para la empresa Ferreteria EAGA, para el afio 2014.

1.2.2. Especificos

& Investigar la oferta, la demanda y estrategias de comercializacion de las
diferentes lineas de materiales de construccion que planea incorporar la

empresa Ferreteria EAGA.

& Realizar un estudio técnico para la implementacion de la nueva linea de

productos.

+ Establecer el monto de la inversién inicial de la linea de productos que se
desea implementar al portafolio.

« Estimar la rentabilidad financiera del proyecto.



1.3.1.

1.3.2.

1.3. Hipotesis

General

La elaboracién del plan de negocios proporciona las herramientas y sistemas
adecuados y a su vez determinara la viabilidad econémica, financiera y social,

para la incorporacién de una nueva linea de materiales de ferreteria
Especificas

El analisis de la situacion actual del mercado ferretero en el cantén Quevedo,
permite determinar la oferta y la demanda para la incorporacion de la nueva

linea de productos.

El estudio técnico requerido para la implementacién de la nueva linea de

productos muestra todos los recursos necesario.

El monto de la inversién requerida para implementar la linea de productos

esta dentro de la capacidad econdémica de la empresa.

El estudio financiero demuestra que el proyecto es factible y la recuperacion

de la inversion sera en un plazo no mayor a de 2 afios.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION



2.1. Fundamentacion Tedrica

2.1.1. Plan de Negocios

Es un proceso que busca darle identidad y vida propia a la entidad, para enunciar
en forma clara y precisa los propésitos, las ideas, los conceptos, los resultados y la
vision del empresario o inversionista sobre el proyecto a futuro, prever dificultades e
identificar posibles soluciones ante las coyunturas que pudieran presentarse (Varela,
2011).

2.1.2. Empresa

Es una entidad, legal, con un organismo productivo que le permite procesar ciertos
bienes o0 servicios para satisfacer las necesidades y exigencias de un mercado
necesitado y con capacidad de compra y que posee y administra un patrimonio

propio (Palacios, 2012).

Actualmente se habla de empresa, a menudo se entiende como una gran
organizacién moderna formada por diferentes unidades administrativas y dirigidas
cada una de ellas por una persona, la maxima responsable. Esta organizacion
incorpora muchas unidades bajo su control, opera en lugares diferentes muchas
veces lleva a cabo diferentes tipos de actividades econdémicas y comerciales (Gil,
2010).

2.1.2.1. Empresas Comerciales

Son las que adquieren bienes 0 mercancias para su venta posterior y se clasifican:

(http://lwww.navactiva.com/es/asesoria/lempresas-comerciales,2013)

Mayoristas (adquieren bienes en grandes cantidades para distribuir, normalmente

entre los minoristas).
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(http://www.navactiva.com/es/asesoria/lempresas-comerciales,2013)
Minoristas (venden a una escala mucho menor (Menudeo) que los mayoristas,
normalmente al consumidor final del producto).

(http://www.navactiva.com/es/asesoria/lempresas-comerciales,2013)

Comisionistas (se encargan de vender productos a cambio de una comision).

(http://www.navactiva.com/es/asesoria/lempresas-comerciales,2013)

2.1.3. Mercado.

Es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto, o servicio. Estos
compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede

satisfacerse mediante una relacion de intercambio (Kotler, 2012).

Es el lugar fisico o virtual en el que se produce una relacion de intercambio entre
individuos u organizaciones. Es decir es un conjunto de proveedores y clientes que

participan en la compra y venta de bienes o servicios (Palacios, 2012).

El mercado es un espacio fisico o virtual donde se da la oferta y la demanda, las
mismas que interactian para los proveedores e intermediarios con necesidades y

capacidad de compra (Prieto, 2009).

Un mercado es el sitio fisico o no fisico (virtual), en donde encontramos usuarios
compradores (demandantes y consumidores de bienes y servicios), y usuarios
vendedores (oferentes, productores de bienes y servicios), que interactian entre
ellos a través de la comunicacion y el dialogo exponen multiples necesidades y dar

respuestas efectivas para soluciones. (Murcia, 2009).
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2.1.4. Estudio de mercado.

Es un factores criticos en el estudio de proyectos para la determinacién de su
mercado, tanto por el hecho de que aqui se define la cuantia de su demanda e

ingresos de operacién, como por los costos e inversiones implicitas (Chain, 2008).

El estudio de mercado determina la cantidad de bienes o servicios provenientes de
las fabricas para que puedan ser adquiridos por los clientes, es decir debe identificar
la demanda potencial para el producto con el propésito de realizar una estimacién
del presupuesto proyectado de ventas y costos. El mismo que debe dar respuesta a
¢cuanto se puede vender?, ¢a qué precio?, ¢a quiénes?, Cémo dar a conocer? Y

¢, Como se distribuira? (Murcia, 2009).

2.1.5. Segmentacion Del Mercado

Como "la manera en que una compariia decide agrupar a los clientes, con base en
diferencias importantes de sus necesidades o preferencias, con el propdsito de
lograr una ventaja competitiva” (Stanton, Etzel y Walker, 2013).

Como su nombre lo indica, consiste en dividir el mercado con el fin de determinar
bien cuél es ese cliente potencial, ya que dentro del mercado existen grupos
homogéneos y heterogéneos que reaccionan de diferente manera ante un producto

o0 servicio ofrecido (Galindo, 2011).

2.1.5.1. Tamafo del mercado global

Se determinara en la segmentacion por edad de los clientes, nivel socioeconémico,
ubicacion geogréfica de la empresa, género, nivel de estudios realizados, entre
otros, los mismos que permiten determinar de una manera rapida el mercado
objetivo (Varela, 2011).
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2.1.5.2. Tamafno de mi Mercado

El objetivo de este plan de negocios es determinar la factibilidad econdémica para la
implementacion de la nueva linea de productos vy, por ende, a definir la fraccion del
mercado objetivo que sera cubierta por la empresa, por los nuevos productos y por
los nuevos servicios que se puedan ofrecer, para mejorar la atencion a los clientes
brindandole un excelente servicio de pre-venta y pos-venta y una alta variedad de

productos en un mismo lugar, para optimizar el tiempo de los clientes (Varela, 2011).

2.1.6. Investigacion de Mercados.

Es la reunion, el registro y el andlisis de todos los hechos acerca de los problemas
relacionados con las actividades de las personas, las empresas Yy las instituciones en

general (Benassini, 2009).

Es el disefio, la recopilacion, el andlisis y el informe sistemético de datos
pertenecientes de una situacion de marketing especifica que enfrenta una

organizaciéon (Kotler, 2012).

La opinién de los clientes es considerada como pertinente en la actividad predictiva.
Es por ello las diversas formas de recopilacion de sus opiniones, como las encuestas
a una muestra representativa de la poblacion, la observacion de los consumidores

potenciales, entre otras (Sapag, 2011).

2.1.7. Andlisis del mercado.

Segun este autor el término “analisis de mercado” confunde o sostiene una cierta
incertidumbre a los emprendedores, especialmente a los que se enfocan en un nicho
especifico de mercado o segmento de mercado. Es por ello, que muchos

microempresarios no entienden el proceso o se quejan de que el realizar un analisis
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de mercado es demasiado complicado o demasiado caro y se sorprenderian de que
esto no sea necesariamente cierto (Kotler, 2009).

El andlisis de mercado se debe enfocar en la investigacion de muchos aspectos
sobre los cuales el empresario o inversionista tiene dudas, y debe proveer
elementos que faciliten la toma de decisiones. (Varela, 2011).

Producto/ Servicio.- Permite conocer en detalle las caracteristicas de los

servicios/productos en relacion con aquellos que existen el mercado. (Varela, 2011).

Clientes.- Se prevé el identificar donde y cuales cuales son los clientes de los
productos/servicios y conocer su comportamiento de los consumidores. (Varela,
2011).

Competencia.- Se prevé determinar las fortalezas y debilidades de las potenciales
empresas competidoras, su tamafio, su servicio, sus productos, la importancia de

cada una de ellas y las politicas que emplea (Varela, 2011).

2.1.8. La Demanda.

Es la cuantificacién de los deseos del mercado y esta condicionada por los recursos
disponibles del consumidor y por los estimulos del marketing de nuestra firma y de la
competencia (Rivera, 2012).

La demanda, la cantidad demandada de un producto o servicio depende del precio

que se designe, del ingreso de los consumidores, del precio de los bienes sustitutos

o complementarios y de las preferencias del consumidor (Chain, 2008).
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2.1.8.1. Andlisis de la demanda.

Permite calcular cual deberia ser la demanda de los clientes hacia un producto o
servicio, asi como las razones de dicha respuesta, su objetivo principal es
determinar los motivos que afectan el comportamiento del mercado y las
posibilidades reales de que el producto o servicio resultante pueda participar

efectivamente en el mercado (Bush, y Ortinau, 2010).

2.1.9. La Oferta.

"Combinacién de productos, servicios, informacidén o experiencias que se ofrece en
un mercado para satisfacer una necesidad o deseo." Complementando ésta
definicién, los autores consideran que las ofertas de marketing no se limitan a
productos fisicos, sino que incluyen: servicios, actividades o beneficios.es decir, que
incluyen otras entidades tales como: personas, lugares, organizaciones, informacion
e ideas (Kotler, 2012).

Es una cuantificacién de los deseos del mercado y esta condicionada por los
recursos disponibles del consumidor y por los estimulos del marketing de nuestra

firma y de la competencia (Rivera, 2012).

2.1.9.1. Andlisis oferta.

El analisis de la oferta determina las cantidades y las condiciones en que una
economia puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien o servicio. La
oferta, al igual que la demanda, esta en funcion de una serie de factores, como son
los precios en el mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la

produccion, etc. (Baca, 2010).
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El termino oferta se puede definir como el numero de unidades de un determinado
bien o servicio que los vendedores estan dispuestos a ofrecer a determinados
precios. Obviamente, el comportamiento de los oferentes es distinto al de los
compradores; un alto precio les significa un incentivo para producir y vender mas de
ese bien (Chain, 2008).

2.1.9.2. Comportamiento de la Oferta.

Manifest6 que la oferta del mercado corresponde a la conducta de los empresarios.
Los principales elementos que condicionan la oferta son el costo de produccién del
bien o servicio, el grado de flexibilidad en la produccidén que tenga la tecnologia, las
expectativas de los productores, la cantidad de empresas en el sector y el nivel de

barreras a la entrada de nuevos competidores, entre otros (Castillo, 2011).

2.1.10. Oferta y Demanda

El sistema de economia de mercado, para desarrollar sus funciones, descansa en el
libre juego de la oferta y la demanda. Vamos ahora a centrarnos en el estudio de la
oferta y la demanda en un mercado para un bien determinado Autora, (2014).

2.1.11. Producto

Los productos no solo son bienes tangibles si no también bienes intangibles que
incluye el empaque, color, precio, prestigio del fabricante, prestigio del detallista y
servicios que prestan este y el fabricante. Es cualquier cosa que se puede ofrecer a
un mercado para su atencion adquisicion, uso o consumo, y que podria satisfacer un

deseo o una necesidad (Kotler, 2012).
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Es el conjunto de atributos tangibles e intangibles identificables que incluye entre
otras cosas empaque, color, precio, calidad, disefio y marca, junto con los servicios

como garantia mantenimiento y la reputacion del vendedor (Palacios, 2012).

En sentido muy estricto, el producto es un conjunto de atributos fisicos y tangibles
reunidos en una forma identificable. Cada producto tiene un nombre descriptivo o
genérico que todo mundo comprende. Los atributos del producto que suscitan la
motivacion del consumidor o provocan los patrones de compra no se incluyen en

esta definicion tan estricta (Kotler, 2012).

El producto es el conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan aspectos
de gran importancia en ellos como son: el empaque, el color, el precio, la calidad, la
Marca, etc. (Varela, 2011).

2.1.11.1. Ciclo Vital del Producto

A semejanza del ser humano los productos pasan por un ciclo de vida: crecen (en
ventas). , luego declinan (envejecen) y con el tiempo terminan por ser

reemplazados. (Kotler, 2012).

Introduccion.- inicia cuando se lanza el nuevo producto por primera vez, la
introduccidon requiere de tiempo y el crecimiento de las ventas suele ser lento.

Ejemplos de productos de ferreteria. (Kotler, 2012).

Crecimiento.- Es cuando el producto satisface las necesidades al mercado por lo
cual las ventas empiezan a crecer con rapidez, es decir los adoptadores tempranos

seguiran comprando y los compradores seguiran su ejemplo. (Kotler, 2012).

Madurez.- Es la etapa que dura mas tiempo que las anteriores y plantea mayores

desafios a la gerencia aunque muchos productos que se encuentran en esta etapa
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permanecen sin cambios pero la mayoria de productos éxitos evolucionan en
realidad para cubrir las necesidades cambiantes de los consumidores. (Kotler,
2012).

Declinacién.- Es cuando las ventas disminuyen por muchas razones incluyendo los
avances tecnoldgicos, los cambios de gustos de los consumidores y un incremento

de la competencia. (Kotler, 2012).

2.1.11.2. Localizacién del Producto.

Consiste en fijar desde el punto de vista econémico el establecimiento de la
dimensién del proyecto; es necesario definir donde se va a incorporar el producto y
considerar la localizacién teniendo en cuenta analizar el mercado de los productos,
ya que se debe investigar la demanda del mismo por la localizacién del producto.
(Kotler, 2012).

2.1.12. El Precio.

Es un elemento del marketing mix, ya que el precio mide lo que el consumidor
entrega a cambio de todos los beneficios recibidos de un producto o servicio. Es la
cantidad de dinero que se tendra que pagar para obtener el producto o servicio
(Navarro, 2010).

2.1.12.1. Andlisis de precios.

Constituye un aspecto esencial en el proceso de produccion y comercializacion de
bienes y servicios; en cada caso las empresas fijaran precios para sus bienes
teniendo en cuenta ciertas consideraciones en torno a los costos, a la demanda y al
mercado, y dentro del marco de lo politico como de las conveniencias tanto de tipo

econdémico como social (Navarro, 2010).
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2.1.13. Los Canales de Distribucién.

Se trata de la forma en que el bien sera distribuido a los consumidores. Los aspectos
referentes a la comercializacion se pueden dividir en tres variables: (Cérdoba,
2010).

e Producto: analizar la forma de presentacién, su envoltura, cantidad de
contenido, logotipo y marca asi como la variedad en la presentacion del

contenido, asistencia técnica, etcétera. (Cordoba, 2010).

e Precio: gastos y costos de distribucion, sistemas de crédito al consumidor,

almacenamiento e imagen de la empresa. (Cérdoba, 2010).

e Publicidad y propaganda: la cantidad destinada en el presupuesto para
promocién del producto y su distribucién para darlo a conocer, asi como para
anuncios en radio, television, periédicos, revistas, folletos, espectaculares,
etcétera (Cordoba, 2010).

Dentro del estudio de comercializacion es vital desarrollar mecanismos que ayuden a
determinar la viabilidad ya que de esto dependera si variara el producto de que se
trate, si es de consumo final, intermedio o de capital; o si se trata de productos afines

del que se desea implementar. (Miranda, 2012).

Determina el costo o valor agregado al productor por efecto de su distribucién del
producto. En ocasiones se determina por descubrir que los margenes de
intermediacién son exagerados con respecto al costo del producto, los mismos que
causan molestias a los clientes y por otro lado la distribucién de ciertos productos

implica exigencias técnicas de alto costo para los distribuidores. (Miranda, 2012).
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2.1.14. Andlisis de la competencia.

Al analizar a la competencia se requiere un buen desempefio, el mismo que es un
factor importante para evaluar las estrategias, fortalezas, amenazas, oportunidades,
debilidades, limitaciones y los planes futuros de los competidores. Para poder
identificar los principales elementos que motivan sus costumbres de compra, que
pueden ser: El precio, calidad, cantidad, peso, marca, procedencia, rendimiento de
un producto, envio y entregas correctas, o0 comodidad de ubicacion. Ademas se pide
a los consumidores que califiquen la importancia de esos elementos Bush, y
Ortinau, (2010).

2.1.15. Identifique a su Competencia.

La meta del marketing es comunicar claramente su principal ventaja competitiva a su
publico meta. Los competidores existen en todas las formas, tamafio y sabores.
(Tapia, 2008).

e Competidores directos: los competidores directos incluirdn otros equipos de
deportes profesionales, conciertos y otros eventos que se llevan a cabo el

mismo dia que juega su equipo. (Tapia, 2008).

e Competidores indirectos: los competidores indirectos son productos o
servicios sustitutivos, por ejemplo, negocios como tiendas de videos, cines,

restaurantes, exhibiciones y ferias (Tapia, 2008).

2.1.16. Determinacién de la Viabilidad

Explica que la viabilidad de los proyectos se evalla de tres maneras principales:
operativa, técnica y economicamente. El estudio de viabilidad se trata de recopilar

suficientes datos para que los directivos, a su vez, tengan los elementos necesarios
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para decidir si debe procederse a realizar un estudio. Los datos para el estudio de
viabilidad se pueden recopilar mediante entrevistas (Trujano, 2009).

2.1.17. Estudio de Factibilidad en un Proyecto

Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a
cabo los objetivos o metas sefialados, la factibilidad se apoya en 3 aspectos basicos:
Operativo., Técnico y Econdmico. El éxito de un proyecto esta determinado por el
grado de factibilidad que se presente en cada una de los tres aspectos anteriores.
(http://www.estudiosdefactibilidad,2013).

2.1.18. Factibilidad Operativa.

Se refiere a todos aquellos recursos donde interviene algun tipo de actividad
(Procesos), depende de los recursos humanos que participen durante la operacion
del proyecto. Durante esta etapa se identifican todas aquellas actividades que son
necesarias para lograr el objetivo y se evalla y determina todo lo necesario para
llevarla a cabo.
http://www.ejemplo.com/9-negocios/1489-ejemplo_de_estudios_de
_factibilidad.html.

2.1.19. Factibilidad Econdmica

Se refiere a los recursos econdmicos y financieros necesarios para desarrollar o
llevar a cabo las actividades o procesos y/o para obtener los recursos basicos que
deben considerarse son el costo del tiempo, el costo de la realizacion y el costo de
adquirir nuevos recursos. Es el elemento mas importante ya que a través de él se
solventan las demas carencias de otros recursos, es lo mas dificil de conseguir y
requiere de actividades adicionales cuando no se posee.
http://www.ejemplo.com/9-negocios/1489-ejemplo_de_estudios_de

_factibilidad.html.
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2.1.20. La Factibilidad Técnica.

Se refiere a los recursos necesarios como herramientas, conocimientos, habilidades,
experiencia, etc., que son necesarios para efectuar las actividades o procesos que
requiere el proyecto. Generalmente nos referimos a  elementos
tangibles.http://www.ejemplo.com/9negocios/1489ejemplo de estudios de
_factibilidad.html.

Determina si es posible fisica materialmente hacer un proyecto. Puede incluso llegar
a evaluar la capacidad técnica y motivacion del personal involucrado (Autora, 2013).

2.1.21. La Factibilidad Legal.

Esto tiene q ver con permisos de funcionamiento, patentes, afiliaciones a la camara
de comercio entre otros articulos que se deben respetar para la constitucion de una

empresa (Autora, 2013).

2.1.22. El Anédlisis del Entorno

Explico que es donde se sitla la empresa y del proyecto que se evalla implementar

es fundamental para determinar el impacto de las variables (Navarro, 2010).

Es muy importante identificar y dimensionar las fuerzas del entorno que influyen o
afectan el comportamiento del proyecto, es decir las opciones estratégicas de la

decision en un contexto dinamico (Autora, 2013).

2.1.23. Estudio Técnico

El estudio técnico es el método mas facil para establecer el proyecto ya que dé él
depende el proyecto. Esta parte del estudio puede subdividirse a su vez en cuatro

partes: (Sapag, 2009).
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e Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta.
e Determinacion de la localizacién éptima de la planta.
¢ Ingenieria del proyecto.

e Anaélisis administrativo.

Da a conocer las necesidades especificas para la operacion y los costos en que se
incurrird para cubrir esas necesidades. Visto de manera general, mientras el
estudio de mercado genera informacién de los posibles beneficios de la inversion, el

estudio técnico genera informacion acerca de los costos de la misma (Ochoa, 2009).

2.1.23.1. Componentes del Estudio Técnico.

Localizacion del proyecto: Es la que contribuye en mayor medida a que se logre la
mayor tasa de rentabilidad sobre capital o a obtener el costo unitario minimo. El
objetivo general de este punto es, llegar a determinar el sitio donde se instalara la
planta. En la localizacién 6ptima del proyecto se encuentran dos aspectos: la Macro
localizacion (ubicacion del mercado de consumo; las fuentes de materias primas y la
mano de obra disponible) y la Micro localizacion (cercania con el mercado

consumidor, infraestructura y servicios). (Baca, 2010)

Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta: se refiere a la capacidad instalada
del proyecto, y se expresa en unidades de produccion por afio. Existen otros
indicadores indirectos, como el monto de la inversion, el monto de ocupacion
efectiva de mano de obra o algun otro de sus efectos sobre la economia. Se
considera optimo cuando opera con los menores costos totales o la maxima

rentabilidad econdmica. (Baca, 2010)

Ingenieria del proyecto: su objetivo es resolver todo lo concerniente a la instalacion
y el funcionamiento de la planta, desde la descripcién del proceso, adquisicion del

equipo y la maquinaria, se determina la distribucion éptima de la planta, hasta definir
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la estructura juridica y de organizacion que habra de tener la planta productiva. En
sintesis, resuelve todo lo concerniente a la instalacién y el funcionamiento de la
planta. (Baca, 2010)

Organizacion de la organizacién humana y juridica: una vez que el investigador
haya hecho la eleccion mas conveniente sobre la estructura de organizacion inicial,
procedera a elaborar un organigrama de jerarquizacion vertical simple, para mostrar
como quedaran, a su juicio, los puestos y jerarquias dentro de la empresa. Ademas
la empresa, en caso de no estar constituida legalmente, deberd conformarse de
acuerdo al interés de los socios, respetando el marco legal vigente en sus diferentes

indoles: fiscal, sanitario, civil, ambiental, social, laboral y municipal. (Baca, 2010).

2.1.24. Localizacion del proyecto.

El objetivo que sigue la localizacion del proyecto es lograr una posicién de
competencia basada en menores costos de transporte 0 mantenimiento y en rapidez
del servicio. Es fundamental ya que una vez localizado el mercado, no es una cosa

facil cambiar de domicilio (Meza, 2010).

2.1.25. Tamanfo.

Es la capacidad de produccion de un bien o de la prestacion de un servicio durante
la vigencia de un proyecto. Es la manera mas utilizada para establecer la cantidad
de produccion o de prestacion de servicio por el tiempo, si se trata, por ejemplo, de
una fabrica o industria de telas seria, el nUmero de metros producidos en un mes o
un afio; si de una clinica u hospital, el nimero de camas disponibles. (Miranda,
2012).
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2.1.26. Ingenieria del proyecto.

Un producto puede producirse de muchas formas diferentes, desde el extremo de un
proceso manual hasta otro totalmente automatizado. La etapa mas importante de
establecer es la tecnolégica, ya que es éptima, sin embargo, durante la elaboracion
debe considerarse este factor. (Meza, 2010).

La utilizacion la tecnologia, unida a la utilizacion de materias primas y materiales,
mano de obra, métodos y procedimientos, compone a un proceso de produccion.
Esta brinda alternativas de utilizacion y combinacion, que afectan las inversiones, los

costos, gastos e ingresos del plan de negocio. (Florez, 2010).

2.1.27. Seleccidn de equipos y maquinarias.

Las maquinarias y equipos comprenden todos aquellos elementos que se necesitan
para desarrollar un proceso de produccion o prestacién del servicio, y su seleccion
debe hacerse en base en los siguientes aspectos: caracteristicas técnicas, costos,
vida (til, capacidad instalada y requisitos especiales (Meza, 2010).

2.1.28. Estudio Econémico

Es detallar por escrito todos y cada uno de los elementos necesarios para
emprender el negocio como: asistencia juridica y fiscal, suministros de oficina,
equipamiento, oficinas, salarios de empleados, seguros (Sapag, (2009).

2.1.29. Inversion

Se concentra en aquellas q se deben realizar antes del inicio de la operacion,

aunque es importante considerar también las q se deben realizar durante la
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operacion del proyecto, tanto por la necesidad de remplazar activos como para
enfrentar la ampliacién proyectada del nivel de actividad (Sapag, 2011).

En muchas ocasiones el arranque de un proyecto requiere, ademas de la compra
de activos fijos, inversiones en inventarios o0 mantener ciertos saldos en efectivo y

cuentas por cobrar para mantener la operaciéon (Ochoa, 2009).

2.1.29.1. Lainversion inicial

Es el desembolso inicial que hay que hacer en el momento cero para llevar adelante

el proyecto (Sapag, 2009).

2.1.29.2. Proyecto de Inversion.

Es una serie ordenada de actividades hacia la inversion, fundamentadas en una
planificacion completa y coherente mediante la cual se espera que una serie de
recursos humanos, financieros y materiales que produzcan desarrollo econémico y
social (Autora, 2013).

2.1.30. Depreciacion y Amortizacion

La define como la reduccion del valor histérico de las propiedades, planta y equipo
por su uso o caida en desuso. La contribucion de estos activos a la generacion de
ingresos del ente econdmico debe reconocerse periodicamente a través de la

depreciaciéon de su valor histérico ajustado (Sapag, 2009).
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2.1.31. Determinar el Punto de Equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio se debe conocer los costos fijos y variables de
la empresa; entendiendo por costos variables aquellos que cambian en proporcién

directa con los volumenes de produccién y ventas (Sapag, 2009).

Para la determinacion del punto de equilibrio debemos en primer lugar conocer los
costos fijos y variables de la empresa; entendiendo por costos variables aquellos que
cambian en proporcion directa con los volumenes de produccion y ventas. Al obtener

el punto de equilibrio en valor, se considera la siguiente férmula:

Costos Fijos

PES=
1- Costos Variahles
Ventas Totales

2.1.32. Estudio Financiero.

El estudio se integra generalmente con la  formulacién de
los presupuestos de ingresos y gastos, asi como la determinacién y las fuentes de
financiamiento que se requerirdn durante la instalacion y operacion del proyecto
(Sapag, 2009).

2.1.33. Viabilidad Econdmica

Busca definir, mediante la comparacion de los beneficios y costos estimados de un

proyecto, si es rentable la inversion que demanda su implementacion (Sapag, 2011).
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2.1.34. Financiamiento

Son aquellos recursos monetarios para llevar a cabo una actividad econdémica, con
la caracteristica que generalmente se trata de sumas tomadas a préstamo que
complementan los recursos propios, los que son otorgados por instituciones

financieras o inversionistas (Sapag, 2009).

2.1.34.1. Financiamiento con proveedores.

Es una fuente muy importante y relevante en la evaluacion financiera de proyectos
por su bajo porcentaje de participacion en el momento total de inversion inicial,
conviene analizar un financiamiento a corto plazo comudn a casi todos los negocios y

proyectos de inversion. (Meza, 2010).

2.1.34.2. Evaluaciéon Financiera

En los métodos de evaluacién se toma en cuenta el valor del dinero a través del
tiempo como: Tasa Interna de Rendimiento (TIR), Valor Presente Neto, Periodo de
Recuperacion, Relacién Costo-Beneficio y el Punto de Equilibrio. Normalmente no se
encuentran problemas en relacién con el mercado o la tecnologia disponible que se
empleara en la fabricacion del producto por tanto la decisidbn de inversion casi

siempre recae en la evaluacion financiera. (Sapag, 2009).

2.1.34.3. Indicadores Financieros.

Sostuvo que el objetivo de este apartado es determinar por medio de indicadores
financieros, la rentabilidad del proyecto, para lo cual es necesario estimar en detalle

los ingresos, asi como los costos de inversién inicial y los costos de operacion del

proyecto. (Fernandez, 2011).
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Inversion inicial: se refiere de las adquisiciones como terrenos, edificios,
magquinarias, equipos, activos intangibles, etc. También el costo de consultorias y

asesorias relacionadas con la inversion inicial. (Fernandez, 2011).

Costos de produccion y de operacion: se refiere a los costos directos, indirectos y
generales, relacionados con la operacion y la produccion. Entre estos se pueden
citar la materia prima, los insumos, la mano de obra, los servicios de energia y
comunicacién, los costos de administracion, alquileres, pago de impuestos, etc.
(Fernandez, 2011).

Capital de trabajo: Se refiere a la cantidad de efectivo necesaria para la operacion
del proyecto. Normalmente este capital de trabajo va relacionado con el nivel de
actividad del proyecto y se recupera una vez que el proyecto finalice su vida util.
(Fernandez, 2011).

Costo de capital: se refiere al costo de financiamiento del proyecto y se determina
en funcién de las diferentes fuentes de financiamiento del proyecto y su participacion
en el financiamiento de las inversiones que requiere el proyecto. (Fernandez, 2011).

Flujos de efectivo del proyecto: toma como base los precios y las cantidades de
producto que se planea vender anualmente segun el estudio de mercado, asi como
los costos de produccion, operacion y depreciaciones de los activos, se construyen

los flujos de efectivo del proyecto. (Fernandez, 2011).
Rentabilidad del proyecto: para determinar la rentabilidad del proyecto se hace uso

de las técnicas de evaluacion de inversiones como el VAN y la TIR. (Fernandez,
2011).
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Escenarios: debe llevarse a cabo un andlisis de al menos tres escenarios (normal,
pesimista y optimista), que nos permita sensibilizar la rentabilidad del proyecto, ante

cambios de las principales variables macro- y microeconémicas (Fernandez, 2011).

2.1.34.4. Andlisis de la rentabilidad.

Es de importancia capital tanto para inversionistas como para acreedores. Sin
beneficios o sin expectativas de ello, no puede haber dividendos ni revalorizacion de
las acciones y por lo tanto, no habra rentabilidad de la inversion ni fondos suficientes
para pagar las obligaciones, a los proveedores o a otros acreedores (Navarro,
2010).

2.1.34.5. Analisis de liquidez

La liquidez, o el dinero disponible, son fundamentales para que una empresa sea
viable. Un negocio puede ser rentable, pero si sus ingresos no se convierten en
dinero en el momento oportuno, le faltara liquidez y tendra problemas para pagar sus
facturas (Navarro, 2010).

2.1.34.6. Métodos de Evaluacion de Proyectos

Existen diferentes métodos que facilitan la toma de decisiones en algunos de ellos

son:

2.1.34.6.1. Tasa Promedio de Rendimiento

Es una razén contable. Cuando se hace analisis financiero la razén rendimiento
sobre activos (ROA) divide las utilidades netas entre los activos, y se interpreta como
gue por cada ddlar que se tiene en el activo, la empresa ha generado de utilidades

en el ejercicio.
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Tasa promedio de rendimiento= Utilidades promedio

Inversion
Utilidad promedio= Suma de las utilidades anuales / afios (Ochoa, 2009).

2.1.34.6.2. Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion de un proyecto indica cuanto tiempo es necesario para
recuperar, por medio de los flujos de efectivo o entradas, los recursos invertidos al

inicio del proyecto, es decir, la inversion inicial. (Ochoa, 2009).

2.1.34.6.3. Valor Presente Neto

Con este método se descuentan todos los flujos de efectivo a valor presente,
utiizando como tasa de descuento la tasa de rendimiento minima aceptable
(TREMA) que se determina a partir del rendimiento requerido por los accionistas y
los acreedores de recursos con costo, como el banco, que cobra intereses a la

empresa por los recursos que le otorga en préstamo. (Ochoa, 2009).

Formula que nos permite calcular el Valor Actual Neto es:
n 'L?'

-
t Representa los flujos de caja en cada periodo t.

IEI- Es el valor del desembolso inicial de la inversion.

H Es el nUmero de periodos considerado.
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El tipo de interés es k. Si el proyecto no tiene riesgo, se tomara como referencia el
tipo de la renta fija, de tal manera que con el VAN se estimara si la inversion es
mejor que invertir en algo seguro, sin riesgo especifico. En otros casos se utilizara

el coste de oportunidad. (Ochoa, 2009).

2.1.34.6.4. Tasa Interna de Rendimiento

La tasa interna de rendimiento (TIR) es aquella tasa de descuento que hace que el
valor presente de las entradas sea igual al valor presente de las salidas; también se
puede decir que la TIR es la tasa que hace que el VPN sea igual a cero (Ochoa,
2009).

Para calcular la TIR, se debe comprobar con diferentes tasas de descuento hasta
encontrar la que en el presente iguala las entradas y salidas de efectivo y hace que

el VPN sea igual a cero (Autora, 2013).

2.1.34.6.5. Iindice de Rentabilidad

Este indice, conocido también como relacién costo-beneficio de un proyecto, utiliza
la misma informacibn que el método de VPN, pero en lugar de sumar
algebraicamente el valor presente de los flujos de efectivo positivos y negativos,
divide el valor presente de los flujos de efectivo futuros del proyecto entre el monto

de la inversion inicial (Ochoa, 2009).

indice de rentabilidad = Valor presente de los flujos de efectivo del proyecto

Valor de la inversion inicial
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2.1.35. Anaélisis Foda

En el analisis FODA o SWOT, surgen las recomendaciones CAME que ayudaran al
inversionista tener una idea clara y precisa de cual es el punto inicial y proyectado de

la investigacion.

e Corregir las Debilidades.
e Afrontar las Amenazas.
e Mantener las Fortaleza.

e Explorar las Oportunidades.

Como podemos darnos cuenta el analisis FODA o SWOT es una herramienta
estratégica que se utiliza para conocer la situacion de una empresa, por lo que
permite tener una idea clara, es decir una radiografia de la empresa ya que por
medio de esta podemos presentar un proyecto sostenible a un inversionista
(Autora, 2013).

Es traducir el diagndstico de la situacién en acciones para mejorar las estrategias y
los aspectos del negocio. El andlisis Foda implica mas que la elaboracion de cuatro
listas importantes las cuales nos permitiran llegar a las conclusiones a partir de sus
listas sobre la situacibn general de la empresa y convertirlas en acciones
estratégicas para la que la estrategia se ajuste mejor a las fortalezas de recursos y
las oportunidades de mercado, para corregir las debilidades importantes y para
defender las amenazas externas (Thompson, 2012).

2.1.36. Estudio Administrativo.

Los elementos administrativos articulan aspectos relacionados directamente con la
estructura y el comportamiento organizacional adoptado por una empresa. (Murcia,
2009).
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2.1.36.1. Concepto de Organigrama

El organigrama es la representacion grafica de la estructura organica de una
institucion o de una de sus areas, en la que se muestra la composicion de las
unidades administrativas que la integran, sus relaciones, niveles jerarquicos, canales
formales de comunicacion, lineas de autoridad, supervisién y asesoria (Benjamin, E
y Fincowsky, F 2009).

Refleja la estructura de la empresa, en cuanto a funciones y relaciones que
desempefia cada uno de los empleados; aqui se definen las tareas, atribuciones y
funciones de cada uno de los cargos asignados a los trabajadores de la organizacion
(Galindo, 2011).

2.1.36.2. Clasificacion

Los organigramas pueden clasificarse segun cuatro grandes criterios:

e Por su naturaleza.
e Por su ambito.
e Por su contenido.

e Por su presentacion.

2.1.36.3. Disefio de un Organigrama

Los organigramas de cualquier empresa se pueden dar de la siguiente forma:

e Horizontal.

e Vertical.
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El organigrama es un elemento muy importante para cualquier empresa, por lo que
debe ser ubicado en un lugar visible para los empleados y demas personas. En este
se puede observar el grado de responsabilidad que tiene cada departamento y a su
vez cada empleado, ademas conocer a quien debo dirigirme en alguna ocasién que

se requiera (Autora, 2013).

2.1.37. Contratacion de personal.

La contratacion de personal en una empresa, es necesario cumplir con los requisitos
exigidos, ya que de estos se selecciona el personal idoneo para el cargo, y
documentacion en regla, como es la hoja de vida del aspirante. El procedimiento es
proceso de reclutamiento, proceso de seleccion, y finalmente se realiza la

contratacion del personal. (Autora, 2013).

2.1.37.1. Descripcion de cargos.

Es fundamental analizar un cargo para conocer su contenido, en este se deben
especificar tareas o funciones (que hace el trabajador, en que tiempos lo hace, como
lo hace, y por qué lo hace). (Autora, 2013).

2.1.37.2. Sueldo y Salario.

En términos generales, es el intercambio que se genera entre la organizacion quien

es la que realiza el pago en dinero, y los trabajadores quien entrega su esfuerzo,

tiempo y dedicacion, en funcién de una labor determinada. (Autora, 2013).
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2.2. Fundamentacién Conceptual

2.2.1. Plan de Negocios

Es una herramienta para empresas ya existentes que desean acometer nuevos

proyectos que les permita crecer (Varela, 2011).

Es un instrumento que se reutiliza para documentar el propdésito y los proyectos de
propietario de cada aspecto del negocio (Balanko, 2008).

2.2.2. Concepto de empresa.

El termino empresa tiene sentido como 6rgano principal para el funcionamiento del

sistema econdmico, capitalista (Gil, 2010).

Es una entidad legal con un organismo productivo que le permite procesar ciertos
bienes o0 servicios para satisfacer las necesidades y exigencias de un mercado
(Palacios, 2012).

2.2.3. Estados financieros

Son los resumenes de resultados de las diferentes operaciones econdmicas de la

empresa, en un periodo determinado o en una fecha especifica (Varela, 2011).

Los estados financieros son una foto de la posicion financiera de una empresa en un

momento determinado (Navarro, 2010).
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2.2.3.1. Balance General.

Es un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuales son los activos y
pasivos y el capital contable. Muestra la situacion financiera, es decir, que tiene, que

debe y que pago (Varela, 2011).

Representa la condicién financiera de su empresa en un momento especifico,

identifica cuanto vale su empresa, asi como cuanto posee y debe. (Balanko, 2008).

Es el proporciona una foto de la posicion financiera de la empresa es decir, cuales
son los origenes de sus fondos (pasivo), la aplicacién de los mismos (activo) y el
equilibrio patrimonial de esta (Navarro, 2010).

2.2.3.2. Estado de resultados.

Es el instrumento que utiliza la administracién para reportar las operaciones que se
realiza en la empresa en un periodo determinado, de esta manera la ganancia
(utilidad) o perdida de la empresa, se obtienen restando los gastos o perdidas a los
ingresos o ganancias este el principal medio para medir la rentabilidad de una

empresa (Varela, 2011).
Es la que informa sobre las pérdidas o ganancias de una empresa durante un
periodo determinado, reflejando las fuentes de ingresos y gastos asociados a los

mismos (Navarro, 2010).

2.2.4. Activos.

Son los recursos que posee la empresa los cuales se espera que rindan un beneficio

en el futuro (Varela, 2011).
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Es un rubro que aparece en el balance general se basa en un concepto
relativamente simple, todo activo es facilmente convertible en efectivo (Balanko,
2008).

2.2.5. Pasivo.

Son obligaciones que debe la empresa como deudas a proveedores o vendedores,
tal como los activos, estos elementos se realizan en el orden el cual es mas probable

gue sean usados como efectivo (Balanko, 2008).

Representa todo lo que el negocio debe a otra persona o institucion (Varela, 2011).

2.2.6. Precio

Es un elemento del marketing mix, ya que el precio mide lo que el consumidor
entrega a cambio de todos los beneficios recibidos de un producto o servicio
(Navarro, 2010).

2.2.7. Estudio de mercado.

Designa el conjunto de operaciones que realiza la empresa desde que dispone de
las mercancias para la venta, o aun antes (en algunos casos, al estudiar las
necesidades del publico), hasta que estas se ponen al alcance de los consumidores
(Pyme, 2009).

2.2.8. Cliente

Es quien periddicamente compra. Puede ser o no ser consumidor final. Se lo conoce
al cliente porque es quien tiene el poder de comprar 0 no comprar, es decir es quien

decide las condiciones de la compra (Rivera y Garcillan, 2012).
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Expone que todos tienen clientes y el propésito es satisfacer sus deseos y
necesidades, para el bien de la organizacion (Scnarch, 2010).

Indica que los gerentes siempre plantean organizan, dirigen y luego controlan
(Robinson, y Coulter, 2010).

2.2.9. Plan de Muestreo
AAKER (2009). El plan de muestreo describe la forma como el subgrupo ha de ser

seleccionado. Estaran limitados a una muestra o subgrupo de la poblacién total

relevante para el objetivo de la investigacion, mas que a un censo de la totalidad del

grupo.
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2.3. Fundamentacién legal

2.3.1. Obligaciones Tributarias

2.3.1.1. Obtener el RUC.

El Registro Unico de Contribuyentes, conocido por sus siglas como RUC,
corresponde a la identificacion de los contribuyentes que realizan una actividad
econOmica licita, por lo tanto, todas las sociedades, nacionales o extranjeras, que
inicien una actividad econémica o dispongan de bienes o derechos por los que
tengan que tributar, tienen la obligacion de acercarse inmediatamente a las oficinas
del SRI para obtener su numero de RUC, presentando los requisitos para cada caso.

http://lwww.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

El RUC contiene una estructura que es validada por los sistemas del SRI y de otras
entidades que utilizan este nimero para diferentes procesos. Ademas si existen
cambios en la informacién otorgada en la inscripcion al RUC, debera acercarse a
actualizar su registro en un plazo no mayor a 30 dias, presentando los requisitos

segun el caso. http://www.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

2.3.1.2. Presentar Declaraciones.

Las Sociedades deben presentar las siguientes declaraciones de impuestos a través
del Internet en el Sistema de Declaraciones o en ventanillas del Sistema Financiero.
Estas deberan efectuarse en forma consolidada independientemente del nimero de
sucursales, agencias 0 establecimientos que posea:

http://www.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

Declaracion de Impuesto al valor agregado (IVA): Se debe realizar mensualmente,
en el Formulario 104, inclusive cuando en uno o varios periodos no se haya

registrado venta de bienes o prestacion de servicios, no se hayan producido
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adquisiciones o0 no se hayan efectuado retenciones en la fuente por dicho impuesto.
En una sola declaraciéon por periodo se establece el IVA sea como agente de

Retencién o de Percepcion. http://www.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

Declaracion del Impuesto a la Renta: La declaracion del Impuesto a la Renta se
debe realizar cada afo en el Formulario 101, consignando los valores
correspondientes en los campos relativos al Estado de Situacion Financiera, Estado
de Resultados y conciliacién tributaria.

http://lwww.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

Pago del Anticipo del Impuesto a la Renta: Se debera pagar en el Formulario 106 de
ser el caso. Para mayor informacion verificar el calculo del anticipo en el Art. 41 de la
Ley Orgéanica de Régimen Tributario Interno.
http://lwww.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

Declaracion de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta: Se debe realizar
mensualmente en el Formulario 103, aun cuando no se hubiesen efectuado
retenciones durante uno o varios periodos mensuales.

http://lwww.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

2.3.1.3. Presentar Anexos.

Los anexos corresponden a la informacion detallada de las operaciones que realiza
el contribuyente y que estan obligados a presentar mediante Internet en el Sistema
de Declaraciones, en el periodo indicado conforme al noveno digito del RUC. Anexo
de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta por otros conceptos (REOC).
Es un reporte mensual de informacion relativa de compras y retenciones en la
fuente, y debera ser presentado a mes subsiguiente.

http://lwww.sri.gob.ec/web/guest/136@public.
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Anexo Transaccional Simplificado (ATS). Es un reporte mensual de la informacién
relativa a compras, ventas, exportaciones, comprobantes anulados y retenciones en
general, y debera ser presentado a mes subsiguiente. Presentaran obligatoriamente
este anexo las sociedades catalogadas como especiales o que tengan una
autorizacion de auto impresion de comprobantes de venta, retencion y documentos

complementarios. http://www.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

La presentacion del anexo ATS reemplaza la obligacién del anexo REOC. Anexo de
Impuesto a la Renta en Relacion de Dependencia (RDEP). Corresponde a la
informacion relativa a las retenciones en la fuente del Impuesto a la Renta realizadas
a sus empleados bajo relacion de dependencia por concepto de sus remuneraciones
en el periodo comprendido entre el 1 de enero y el 31 de diciembre.

http://lwww.sri.gob.ec/web/guest/136@public.

2.3.1.4. ¢Quiénes son las personas naturales?

Son todas las personas, nacionales o extranjeras, que realizan actividades
econOmicas licitas. Las personas naturales que realizan alguna actividad econémica
estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y entregar comprobantes de venta
autorizados por el SRI por todas sus transacciones y presentar declaraciones de
impuestos de acuerdo a su actividad econdémica.

http://lwww.sri.gob.ec/web/guest/31@public

Las personas naturales se clasifican en obligadas a llevar contabilidad y no
obligadas a llevar contabilidad. Se encuentran obligadas a llevar contabilidad todas
las personas nacionales y extranjeras que realizan actividades econdmicas y que
cumplen con las siguientes condiciones: tener ingresos mayores a $ 100.000, o que
inician con un capital propio mayor a $60.000, o sus costos y gastos han sido

mayores a $80.000. http://www.sri.gob.ec/web/guest/31@public
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En estos casos, estan obligadas a llevar contabilidad, bajo la responsabilidad y con
la firma de un contador publico legalmente autorizado e inscrito en el Registro Unico
de Contribuyentes (RUC), por el sistema de partida doble, en idioma castellano y en

ddlares de los Estados Unidos. http://www.sri.gob.ec/web/guest/31@public

Las personas que no cumplan con lo anterior, asi como los profesionales,
comisionistas, artesanos, y demas trabajadores autdbnomos (sin titulo profesional y
no empresarios), no estan obligados a llevar contabilidad, sin embargo deberan
llevar un registro de sus ingresos y egresos.

http://www.sri.gob.ec/web/guest/31@public.

2.3.2. Patente

La Patente es una habilitacion o “permiso” que otorga la Municipalidad para

desarrollar una actividad empresarial. http://www.cidmarti.cl/patmun.htm#01.

2.3.2.1. Actividades que quedan grabadas con Patente Municipal.

En general todas las actividades se encuentran gravadas con Patente.
Especificamente, las actividades profesionales, oficios, la industria, el comercio, las
arte y cualquier otra actividad lucrativa. Se incluyen las actividades primarias, es
decir extractivas como la mineria; Secundarias, vale decir, aquellas que transforman
materias primas en productos manufacturados como la industria.

http://www.cidmarti.cl/patmun.htm#01.

2.3.2.2. Patentes Municipales

Estan obligados a obtener la patente y, por ende, el pago anual de este impuesto las
personas, juridicas, sociedades, nacionales o extranjeras, domiciliadas o con

establecimiento en la respectiva jurisdiccion municipal o metropolitana, que ejerzan
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permanentemente actividades comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias y

profesionales. http://www.cidmarti.cl/patmun.htm#01.

2.3.2.3. Caodigo Tributario, en sus articulos 96 y 348 establece:

Son deberes formales de los sujetos pasivos, cuando lo exijan las leyes,
ordenanzas, reglamentos o las disposiciones de la respectiva autoridad de la
Administracion Tributaria, inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando los
datos relativos a su actividad, comunicar los cambios que se operen, solicitar los
permisos previos que fueren del caso y cumplir con los deberes especificos que la
ley. http://www.cidmarti.cl/patmun.htm#01.

Con base en esta normativa, se comunica a los sujetos pasivos inscritos en el RUC,
que el SRI procedera a solicitar a los respectivos municipios que, en el plazo de 30
dias, remitan la informacion de aquellos sujetos pasivos del Impuesto a las Patentes
Municipales que no han cumplido con el pago del referido impuesto, para la
aplicacion de las sanciones pertinentes, mismas que pueden incluso implicar la

cancelaciéon del RUC.

Si tuvieren alguna inquietud al respecto, por favor, no duden en comunicarse con

Nosotros, sera un gusto asistirles.

2.3.3. Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

El permiso de funcionamiento es la autorizacion que el Cuerpo de Bomberos emite a
todo local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad.

http://www.bomberosquito.gob.ec/bomberos/index.php?option.

TIPO A
Empresas, industrias, fabricas, bancos, edificios, plantas de envasado, hoteles de

lujo, centros comerciales, plantas de lavado, cines, bodegas empresariales,
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supermercados, comisariatos, clinicas, hospitales, escenarios permanentes.

http://iwww.bomberosquito.gob.ec/bomberos/index.php?option.

TIPO B
Aserraderos, lavanderi-as, centros de acopio, gasolineras, mecanicas, lubricadoras,

hoteles, moteles, hostales, bares, discotecas, casinos, bodegas de viveres.

http://iwww.bomberosquito.gob.ec/bomberos/index.php?option.

TIPOC

Almacenes en general, funerarias, farmacias, boticas, imprentas, salas de belleza,
ferreterias, picanterias, restaurantes, heladerias, cafeterias, panaderias,
distribuidoras de gas, juegos electrénicos, vehiculos repartidores de gas, tanqueros
de liquidos inflamables, locales de centros comerciales.

http://www.bomberosquito.gob.ec/bomberos/index.php?option.

Requisitos:

e Solicitud de inspeccion del local.
¢ Informe favorable de la inspeccion
e Copia del RUC.

2.3.4. Camara de Comercio de Quevedo

La CCQ surgi6 en el afio 1955 cuando un grupo de hombres visionarios agrupados
como Asociacion General de Comerciantes tomaron la decision de organizarse en
una entidad que represente a los comerciantes y canalice las iniciativas mas alla de
los intereses individuales.

http://www.camaradecomerciodeQuevedo.com.

Desde esa época hasta la actualidad ha contado con gran numeros de afiliados,

quienes con decision, energia y entusiasmo han logrado la superacion no solo en el
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ambito gremial sino en lo comercial en beneficio de la ciudad.

http://www.camaradecomerciodeQuevedo.com.

2.3.4.1. Mision

Respaldar el desarrollo comercial de nuestros socios mediante servicios que
impulsen actividades, brindandole las herramientas adecuadas para afrontar los
retos actuales y futuros de la actividad productiva.

http://www.camaradecomerciodeQuevedo.com.

2.3.4.2. Vision

Ser la organizacion gremial més eficiente, solidaria, representativa e influyente del
sector productivo de nuestra zona y del Ecuador.

http://www.camaradecomerciodeQuevedo.com.

2.3.4.3. Requisitos

e Solicitud para nuevo socio CCQ, firmada debidamente por el socio.
e Copia de Cédula de identidad (clara y legible).
e 1 Foto tamafio carnet.

http://www.camaradecomerciodeQuevedo.com.

2.3.4.4. Servicios

e Centro de atencion al usuario Superintendencia de Compaiiias.
e Asesoria Juridica.

e Asesoria Contable y tributaria.

e Asesoria Laboral

e Capacitaciones continuas.
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Cuerpo de Bovedas
Red de descuentos.

Descuentos en Quevexpo.

Des cuentos en la guia Comercial de Quevedo.

Sala de Conferencias.

Disefio y Publicidad.

http://www.camaradecomerciodeQuevedo.com.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1. Materiales y Métodos

3.1.1. Materiales y Equipos

Para la realizacion de este plan de negocios se utilizaron las siguientes

herramientas que a continuacion se detallan:

Tabla N° 1. Equipos utilizados en el Plan de Negocios.

EQUIPOS CANTIDAD
CUMPUTADORA 1
IMPRESORA 1
CALCULADORA 1
CAMARA FOTOGRAFICA 1
CELULAR 1

Tabla N° 2. Materiales usados en el Plan de Negocios.

MATERIALES CANTIDAD
Cd Regrabable 1
Resmas de papel formato A4 S
Lapices 1
Boligrafos 3
Cuaderno 1
Carpetas 1
Anillados 5
Empastados 3
Dispositivo de almacenamiento portatil 2

51



Tabla N° 3. Material Bibliografico empleado en Plan de Negocios.

MATERIAL BIBLIOGRAFICO CANTIDAD
Libros 27
Folletos 2
Internet (Horas) 50

3.2. Tipos de Investigacion

Los tipos de investigacion que se empled son los siguientes:

3.2.1. Investigacion Exploratoria

Por medio de la investigacion exploratoria se busco informacién relacionada

con el mercado ferretero en el Cantén Quevedo.

3.2.2. Investigacion Descriptiva

A través de la investigacion descriptiva se obtuvo informacion sobre la oferta 'y

la demanda en el mercado ferretero en el Canton Quevedo.

3.2.3. Investigacion Explicativa

La investigacion explicativa determind la factibilidad para realizar el plan de

negocios.

3.2.4. Métodos Utilizados

Para realizar la presente investigacion se utilizaron los meétodos que a

continuacion se detallan.
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3.2.4.1. Método de Observacion

Este método es el principal desde el primer momento en el que se realizo la
investigacion de acuerdo a su importancia para prever lo que esta sucediendo

en el mercado ferretero del cantén.

3.2.4.2. Método Analitico

El método analitico es el encargado del andlisis que permitié determinar la
viabilidad y asi conocer si es factible el desarrollo del plan de negocios.

3.2.4.3. Método Deductivo

Este método permite empezar de verdades globales para llegar a verdades
especificas lo cual permiti6 conocer el beneficio que tendrian los clientes con
este estudio al contar con la nueva linea d productos de materiales de

construccion.

3.2.4.4. Método Inductivo

Por medio del método inductivo se descubrid los recursos necesarios para

llevar a cabo el plan de negocios.
3.2.4.5. Método Sintético
Con la aplicacion de este método se conocid la incidencia positiva en los

clientes el incrementar la nueva linea de productos en la empresa Ferreteria
EAGA.
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3.3. Disefio dela Investigacién

3.3.1. Fuentes Primarias

3.3.1.1. Observacion Directa

La observacion se realizd en varia ferreterias para saber si existe suficiente

oferta de productos de ferreteria, si se cuenta con el espacio suficiente.

3.3.1.2. Entrevista

Se realiz6 una entrevista a las ferreterias del Cantén Quevedo, para analizar
los resultados de dicha entrevista para obtener conclusiones relacionadas con:
Productos, precios, marcas, y el valor agregado en el servicio.

3.3.2. Fuentes Secundarias

Se obtuvo de textos, folletos e internet para sustentar la informacion que ayudo

en el marco tedrico y conceptual.

3.3.3. Técnicas e Instrumentos de Evaluacién

3.3.3.1. Observacion Directa

Por medio de la observacion directa se realizé la visita a la ferreteria EAGA,
para evaluar la oferta y la demanda de productos ferreteros que necesita este
mercado objetivo y determinar de qué manera afecta la falta de estos productos
en su portafolio y el capital necesario para este plan de negocios, ademas se
converso acerca de la situacion actual de la empresa y de los cambios que se

desean dar para el mejoramiento de la misma.
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3.3.3.2. Encuestas

Se realizo las encuestas a las personas que compran materia les de ferreteria

del Cantén Quevedo.

3.3.3.3. Entrevista.

Se realiz6 la entrevista a la Sra. Alexandra Vera Moreno gerente propietaria de
la Ferreteria EAGA.

3.4. Poblacion y Muestra

3.4.1. Poblaciéon

El universo del proyecto fue tomado de la poblacién total del canton Quevedo.
El mismo que tiene una poblacion de 173.575 habitantes de los cuales la
poblacion econémicamente activa. (PEA) es de 68489 habitantes. Informacién
obtenida del instituto nacional de estadisticas y censos (INEC), segun el dltimo
censo poblacional realizado en el afio 2010.

3.4.2 Muestra

La muestra se la tomo de la poblacién econbmicamente activa (PEA), que es
de 68.489 habitantes. Informacion obtenida del instituto nacional de
estadisticas y censos (INEC), segun el ultimo censo poblacional realizado en

el afio 2010. Para el calculo del tamafio de la muestra se utilizo la siguiente

formula;

3.4.3. Formula.
N

n=

(E)2(N-1)+1
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Donde:

N = Poblacion

n = Tamafo de la muestra
E = Error (0,05)

Desarrollo de la formula:

68489

(0,05)2 (68489- 1) +1
68489

n= (0,0025) (68488) + 1

68489
n= -
(171,22)+ 1
n= 398

El tamafio de la muestra es de 398.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION



4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.1.1. Encuestas realizadas a la poblacion econ6micamente activa del

Cantdon Quevedo.
Pregunta 1.- ¢ Ha comprado usted productos de Ferreteria en General?

Cuadro 1. Poblacion que adquieren productos de ferreteria en general.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 344 86%
No 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora.

Gréfico 1. Poblacion que adquieren productos de ferreteria en general.

M Si

M No

Andlisis e Interpretacion: La figura # 1 muestra que el 86% de las personas
encuestadas manifiestan que compran materiales de ferreteria, y el 14% que
no compran; esto refleja una potencial frecuencia de la demanda de materiales
de ferreteria, por ser un Canton que en estos ultimos afios se encuentran
creciendo las construcciones, remodelaciones de viviendas e instituciones

educativas.
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Pregunta 2.- ¢ Cudles de estas lineas de productos de ferreteria es la que

usted mas compra?

Cuadro 2.- Lineas de productos que mas compran las personas de Quevedo.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Materiales de Construccion 109 27%
Material Eléctrico 43 11%
Material de Pintura 32 8%
Ferreteria en General 93 23%
Perfilaria 17 4%
Tuberias Pvc 14 4%
Ceramicas-Porcelanatos 15 4%
Pernos 12 3%
Maquinas y Equipos 9 2%
No Compran 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora.

Gréfico 2. Lineas de productos de ferreteria que mas compran las personas.

H Materiales de Construccion
H Material Eléctrico

H Material de Pintura

H Ferreteria en General

M Perfileria

M Tuberias Pvc

i Ceramicas-Porcelanatos

i Pernos

i Maquinas y Equipos

I No Compran

Analisis e Interpretacion: En la figura # 2 indica que el 27% de las personas
encuestadas indica que compran materiales de construccion, el 23% Ferreteria
en General, el 11% Material Eléctrico y el 8% Pinturas, el 4% Perfilaria, el 4%
tuberias Pvc, el 4% Ceramicas-Porcelanatos, el 3% Pernos, el 2% Maquinas y
Equipos y el 14% no compran, es por ello que los materiales de construccion y
los de ferreteria en general son los indispensables en las construcciones y

mantenimientos de viviendas.
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Pregunta 3.- ¢ Conque frecuencia usted compra materiales de ferreteria?

Cuadro 3. Frecuencia de compra de los materiales de ferreteria.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Diaria 189 48%
Semanal 85 21%
Quincenal 49 12%
Mensual 21 5%

No Compran 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Grafico 3. Frecuencia de compra de materiales de Ferreteria.

H Diaria

H Semanal
H Quincenal
i Mensual

4 No Compran

Andlisis e Interpretacion: La Figura # 3 muestra que el 48% de los
encuestados compra diariamente, el 21% semanalmente, el 12%
quincenalmente y el 5% mensualmente, 14% no contesta, por lo que
observamos que existe un alto indice de la frecuencia de compra de materiales
de ferreteria, porque confirmamos un gran movimiento diario en las compras es

por ello la implementacion de una nueva linea a la ferreteria.
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Pregunta 4.- ¢Los productos que ha comprado de que calidad son?

Cuadro 4. Calidad de los productos que se ofertan las ferreterias.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Excelente 184 46%
Buena 132 33%
Mala 28 7%
Ninguna 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Grafico 4. Calidad de los productos ofertados en las ferreterias de Quevedo.

H Excelente
M Buena
M Mala

k4 No Compran

Andlisis e Interpretacién: La figura # 4, muestra que el 46% de los
encuestados indica que los productos son de excelentes, el 33% que son
buenos, el 7% que son malos, y 14% no contesta, existe un indice minimo de la
demandantes que afirma que los productos que ha comprado son de mala
calidad, pero nos respalda un porcentaje significativo que los productos
ofertados han satisfecho las necesidades de los clientes al ser de buena y

excelente calidad.
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Pregunta 5.- ¢Considera que los precios en los productos que ofertan las

ferreterias?

Cuadro 5. Precios de los productos que ofertan loas ferreterias de Quevedo.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Normales 188 47%
Bajos 96 24%
Altos 60 15%
No compran 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Grafico 5. Precios de los productos que ofertan las ferreterias de Quevedo.

H Normales
H Bajos
M Altos

kd no compran

Andlisis e Interpretacion: La figura # 5, muestra que el 47% de los
encuestados considera que los precios estan normales, el 24% afirma que son
bajos, el 15% indica que son altos y el 14% no contesta, por lo que observamos
que el precio es competitivo que frente a otras grandes ferreterias que son
franquiciadas; Al implementar esta nueva linea las ventas van a incrementarse
por lo que se podria negociar mejores precios y mas descuentos con los

proveedores por el volumen de las compras de mercaderias.
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Pregunta 6.- ¢ COmo ha comprado en las Ferreteria del Cantén Quevedo?

Cuadro 6. Forma que han comprado las personas en las ferreterias.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Contado 298 75%
Credito 46 11%
No Compran 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Gréafico 6. Forma que ha comprado materiales en las ferreterias de Quevedo.

M Contado
M Crédito

i No Compran

Andlisis e Interpretaciéon: La figura # 6, muestra que el 75% de los
encuestados compra al contado y el 11% a crédito, y el 14% ninguna,
observamos que la mayoria de clientes compra al contado, pero al implementar
esta nueva linea de productos se incrementaran las ventas, por lo que se

deberia emplear politicas de crédito para los buenos clientes.
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Pregunta 7.- ¢ A la hora de comprar que es lo que usted como cliente es lo que

mas valora?

Cuadro 7.- Lo que mas valoran las personas al momento de comprar.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Calidad 62 16%
Variedad de Productos 61 15%
Precio 84 21%
Marca 77 19%
Atencion al Cliente 60 15%
No Compran 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Grafico 7. Preferencia de las personas al momento de comprar materiales.

M Calidad

H Variedad de Productos

H Precio

M Marca

i Atencion al Cliente

4 No Compran

Andlisis e Interpretacion: La Figura # 7, muestra que el 21% de los
encuestados al momento de comprar lo que mas valora es el precio, el 19% la
marca, el 16% la calidad, el 15% la variedad en los productos, el 15% la
atencion al cliente y el 14% no contesta por lo que observamos que la gente al
momento de comprar lo que mas valoran es la atencion seguido del precio, la

marca, y la variedad es decir de acuerdo a sus posibilidades econdémicas.
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Pregunta 8.- ¢ Conoce usted la Empresa Ferreteria EAGA?

Cuadro 8. Personas que conocen la empresa Ferreteria EAGA.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 290 73%
No 108 27%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora.

Gréfico 8. Personas que conocen a la Empresa de ferreteria EAGA.

MSi

M No

Andlisis e Interpretacion: La figura # 8 muestra que el 73% de los
encuestados indican que si conocen la empresa Ferreteria EAGA Y el 27% que
no, es por ello que observamos un alto indice que si la conoce pero por no
tener la linea de materiales de construccibn muchas personas deciden no

comprar toda su lista de materiales.
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Pregunta 9.- ¢ Ha utilizado los servicios de la empresa Ferreteria EAGA?

Cuadro 9. Personas que utilizan los servicios de la empresa ferreteria EAGA.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 87 22%
No 311 78%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora.

Gréfico 9. Personas que utilizan los servicios de ferreteria EAGA.

M Si

M No

Andlisis e Interpretaciéon: La figura # 9 muestra que el 22% de los
encuestados indican que han utilizado los servicios de Ferreteria EAGA vy el
78% que no, es por ello que observamos un alto indice por lo que se necesita
implementar la nueva linea de materiales y una estrategia de publicidad para
competir en el mercado ya que existen varias ferreterias con alta trayectoria, y

franquiciadas en Quevedo.
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Pregunta 10.- ;A través de qué medios llego a conocer Usted la existencia de

la Ferreteria EAGA?

Cuadro 10. Como llegaron a conocer la existencia de ferreteria EAGA.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Radio 80 20%
Prensa Escrita 48 12%
Otras Personas 194 49%
Television 5 1%
No han Escuchado 71 18%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Gréfico 10. Como llegaron a conocer la existencia de Ferreteria EAGA.

H Radio

M Prensa Escrita
M Otras Personas
i Television

k4 No han Escuchado

Andlisis e Interpretacion: La figura # 10 muestra que el 49% lego a conocerla

por comentarios de otras personas, el 20% por la radio, el 18% no han

escuchado de ella, 12% por la prensa escrita y el 1% por la Tv, de esta forma

se ha investigado que la empresa realiza poca publicidad en los medios de

comunicacion por lo que se deberia realizar una estrategia de publicidad.
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Pregunta 11.- ¢Cree usted que la ubicacion de la Ferreteria EAGA, es

estratégicamente?

Cuadro 11. Ubicacion estratégica de la ferreteria EAGA.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 275 73%
No 123 27%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Grafico 11. Ubicacién estratégica de la ferreteria EAGA.

MSi

M No

Andlisis e Interpretacién: La Figura # 11 muestra que el 69% de los
encuestados indican que la Ferreteria EAGA, se encuentra ubicada
estratégicamente, en una zona del alto crecimiento de infraestructura
comercial y viviendas que en la actualidad estan aumentando constantemente;
y el 31% indica que no esta bien ubicada, porque se encuentra muy alejada del

centro de la ciudad..
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Pregunta 12.- ¢;Qué productos le interesaria que incorporara la Ferreteria
EAGA?

Cuadro 12.- Productos que las personas quieren que se incorporen a la
Ferreteria EAGA.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Cemento 87 22%
Varilla 87 22%
Ebanisteria 56 14%
Riegos 34 8%
Perfilaria 80 20%

No Contesta 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Gréafico 12. Productos que las personas quieren que se implementen a la
ferreteria EAGA.

H Cemento
H Varilla

M Ebanisteria
M Riegos

i Perfileria

k4 No Contesta

Andlisis e Interpretaciéon: La Figura # 12, muestra que el 22% de los
encuestados indica que el cemento, el 22% la varilla, 14% Ebanisteria y 8%
riegos, el 20% Perfilaria y el 14% no contesta al realizar la organizacion de los
materiales por lineas se concluye que la linea de materiales de construccién es

la mas solicita da por las personas del Cantén Quevedo.
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Pregunta 13. A cuénto asciende su monto mensual de compra en productos

de ferreteria.

Cuadro 13.- Monto que ascienden las compras mensuales de productos.

Detalle Frecuencia Porcentajes
Menos de $10.00 100 25%
Entre $10.01 - $20.00 36 9%
Entre $20.01 - $30.00 43 11%
Entre $30.01 - $40.00 38 9%
Entre $40.01 - $50.00 49 12%
Mas de $ 50.00 78 20%

No Compran 54 14%
Total 398 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

Grafico 13. Monto que ascienden las compras mensuales de productos.

H Menos de $10.00

H Entre $10.01 - $20.00
M Entre $20.01 - $30.00
M Entre $30.01 - $40.00
M Entre $40.01 - $50.00
i Mds de $ 50.00

4 No Compran

Andlisis e Interpretacion: La Figura # 13, muestra que el 25% de los
encuestados indican un rango de consumo de menos de $10.00, el 9% entre
$10.01 - $20.00, el 11% entre $20.01 - $30.00, el 9% entre $30.01 - $40.00, el
12% entre $40.01 - $50.00, y el 20% mas de $50.00, y el 14% no compran, por
lo que se observamos que existe una estrecha relacién de rangos de compra
entre los montos mas altos, y al implementar esta nueva linea se va a

incrementar las ventas en mas de $50.00 al mes por cliente.
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4.1.2. Entrevista a la Sra.: Alexandra Vera Moreno propietaria de la
Ferreteria EAGA.

1. ¢Qué tiempo usted tiene en el mercado?

Nueve Afos

2. ¢Cuantos Clientes le visitan a diario?

Alrededor de 200 Clientes.

3. ¢Cuenta con capital suficiente para realizar una inversion en

expansién del negocio?

Si, ya que el negocio genera buenas utilidades.

4. ¢Qué productos le interesaria incorporar a su ferreteria?

La linea de materia les de Construccién como:

% Cemento

& Varilla.

5. ¢Cuantos empleados tiene?

En la actualidad cuento con una contadora contratada con servicios
profesionales, y mi familia es la que me colabora, Esposo, hijos y
Sobrinos los mismos que son remunerados por su actividad realizada en

mi establecimiento. En total somos cuatro personas que trabajamos.

6. ¢Cree que su ferreteria se encuentra ubicada en un lugar

estratégico?

Si ya que se encuentra ubicada en una zona que esta creciendo

constantemente y por sobre todo nuestro fuerte es la atencidon que
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brindamos a nuestros clientes y posibles clientes, como es el servicio
preventa y posventa que es lo mas importante que ellos se sientan
satisfechos del producto que compran y yo del que le estoy vendiendo
es por ello que me caracterizo de recomendar un producto de marca o

un sustituto de excelente calidad.

7. ¢Qué procedenciatienen sus empresas proveedoras?

Gréfico 14. Procedencia de los proveedores de Ferreteria EAGA.

H Quevedo
H Guayaquil
M Cuenca

M Quito

ki Sto. Domingo

8. ¢De todas las empresas proveedoras cual es la que mas satisface

sus necesidades?

En la actualidad los proveedores que cumplen con mis expectativas son:

&« Adelca. & Suprinsa.

& Lartizco. & Agrota.

% Gerardo Ortiz. & Trujillo

+ Mega profer. & Kubiec-Conduit.
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4.1.3. Producto.

La linea de producto que se desea implementar es la de materiales de
construccion, donde se encuentran los siguientes productos como son:
Cemento Selvalegre de la Fabrica Lafarge, las varillas Sismoresistente de
Adelca, y el alambre recosido negro para amarrar N° 18; todos estos productos

seran adquiridos en la empresa Acerias del Ecuador.

Para la realizacién de la investigacion de mercado se consider6 los productos
de mayor demanda de marcas reconocidas; para conocer la preferencia de

marcas de los compradores del Canton Quevedo.

4.1.4. Demanda actual.

El Cuadro 14. Demuestra que para calcular la demanda actual se toma la
poblacion econémicamente activa de 68489 segun el INEC (2010) y la fraccion

del 86% por ser el segmento de consumidores, obtenido en las encuestas.

De las encuestas realizadas a 398 personas encontramos que 54 personas no
adquieren productos de ferreteria y la diferencia que es de 344 personas si

compran productos de ferreteria.

De los 398 compradores exploramos que 100 encuestados que representa el
25% de los compradores encuestados, adquieren productos de ferreteria con
un promedio de $5.00 mensuales, 36 compradores que representa el 9%
compran un promedio de $ 15.00 mensual, 43 compradores que representa el
11% de los encuestados consumidores compran un promedio de $ 25.00
mensuales, 38 compradores que representa el 9% de los encuestados compra
un promedio de $35.00 mensuales, 49 compradores que representa el 12% de
los encuestados compra un promedio de $45.00 mensual, 78 compradores que
representa el 20% de los encuestados compran un promedio de $ 55.00 o mas

mensuales, y 54 personas que representan el 14%, que no compran.
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Se los aplico a cada fraccion de la PEA, obteniendo al afio 2014 una potencial

demanda de $9.471.206.83, en productos de ferreteria.

Cuadro 14.- Demanda actual de productos ferreteros en términos monetarios

en el cantén Quevedo.

Porcentaje .
PEA No '\lIlumero .PEA PEA que Compran
. o Adquieren
Adquieren P Productos
roductos de
Productos . Ferreteros
. Ferreteria
de Ferreteria
PEA Total= 68489 14% 9588 58901
SOT’IDI;EL\\/IGHSUN Total a(rjw_o Fraccién | Valor Monetario de [ % del nimero de PEA
ela en (promedio IPEA compra de segun el rango de compra
terminos de compra Compradores roductos
monetarios x12) P P
5.00 $ 60,00 35340 $2.120.419,44 60% 240
$10.00 $ 120,00 6479 $777.487,13 11% 43
$20.00 $ 240,00 5890 $1.413.612,96 10% 38
$30.00 $ 360,00 4712 $1.696.335,55 8% 31
$40.00 $ 480,00 3534 $1.696.335,55 6% 26
$50.00 $ 600,00 2945 $1.767.016,20 5% 20
Total $1.860,00 58901 $9.471.206,83 100% 398

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Autora

4.1.5. Oferta actual.

El cuadro 15. Demuestra

los resultados alcanzados en

las entrevistas

efectuadas a las ferreterias de San Camilo, y las de las demas ferreterias que
existen el Cantén determinando un total de sus ventas aproximadas en
términos monetarios, dando un total de $ 537.600,00 mensual que representa
una oferta de $ 6.451.200,00 al afo.

Cuadro 15.- Oferta actual de productos ferreteros en términos monetarios.

VENTAS EN EL COMERCIO/ANO 2013. MENSUAL ANUAL
Ferreteria Fong Franquiciado Disensa San Camilo $ 81.550,00 $ 978.600,00
Promainco $215.550,00| $ 2.586.600,00
Dipac $85.255,00( $1.023.060,00
Metal Hierro $155.245,00( $1.862.940,00
Total $ 537.600,00| $6.451.200,00

Fuente: Entrevista realizadas a las ferreterias.
Elaborado por: Autora
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4.1.6. Proyeccién de la demanda.

Cuadro 16. Los resultados alcanzados en el cuadro 15. Mas la aplicacion del
incremento poblacional 2.40% (dato obtenido del INEC 2010) se proyectaron el

PEA y la demanda futura por el periodo 2014 — 2018.

Cuadro 16. Demanda futura proyectada (86% de la poblacion compradora de

productos de ferreteria en términos monetarios.

ANOS PEA DEMANDA FUTURA

2014 60315 $ 9.698.515,79
2015 61762 $9.931.280,17
2016 63244 $ 10.169.630,89
2017 64762 $ 10.413.702,03
2018 66317 $ 10.663.630,88

Fuente: Encuestas.
Elaboracion: Autora.

4.1.7. Proyeccion de la oferta.

El cuadro 17. Explica el célculo de la oferta futura sin la aplicacion del proyecto,
tomando como base la fraccion del PEA proyectada y el indice del incremento

poblacional respectivo 2.4%.

Cuadro 17. Oferta futura proyectada (86% de la poblacibn compradora de

productos de ferreteria en términos monetarios.

ANOS PEA 86% PEA OFERTA FUTURA
2014 70133 60315 $ 6.606.028,80
2015 71816 61763 $6.764.573,49
2016 73540 63245 $6.926.923,25
2017 75305 64763 $7.093.169,41
2018 77112 66317 $7.263.405,48

Fuente: Encuesta.
Elaboracion: Autora

4.1.8. Comercializacién

Para comercializar los productos de ferreteria se realizara brindando un

servicio pre-venta y pos-venta, ademas se estudiara una estrategia de precios,
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publicidad y a medida que se desarrolle el proyecto. Se realizara una nueva
estrategia para la entrega de mercaderia a domicilio, por el volumen de venta
los mismos proveedores lo despacharian hasta don del cliente lo desee sin

recargo alguno.

Figura 1. Comercializacion de los productos.

' PROVEEDORES

i

f .
' FERRETERIA EAGA

b cuentes

4.2. ESTUDIO TECNICO

4.2.1. Tamafio del proyecto

4.2.1.1. Demanda futura insatisfecha y tamafio del proyecto.

En el cuadro 18. Se puede apreciar la proyeccion de la demanda insatisfecha
en términos monetarios, para los afios de analisis del proyecto, obteniendo un
indice del -32% de poblacion objetivo que no se ha logrado atender por las

ferreterias del Cantén Quevedo.

Cuadro 18. Demanda insatisfecha proyectada en términos monetarios.

ANOS | Oferta futura | Demanda futura | Demanda insatisfecha | % Di
2014 | $ 6.606.028,80 | S 9.698.515,79 ($ 3.092.486,99) -32%
2015 | S 6.764.573,49 | S 9.931.280,17 ($ 3.166.706,68) -32%
2016 | S 6.926.923,25 | S 10.169.630,89 ($ 3.242.707,64) -32%
2017 | $ 7.093.169,41 | S 10.413.702,03 ($ 3.320.532,62) -32%
2018 |$ 7.263.405,48 | S 10.663.630,88 ($ 3.400.225,40) -32%

Fuente: Encuestas.
Elaboracion: Autora.
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4.2.2. Plan de Operacion

El estudio técnico del proyecto incluye todos los requerimientos para la
capacidad a instalarse y su operacion y esta conformado por los siguientes
puntos: localizacion, tamafio de las instalaciones, determinacion del proceso

operativo, recursos requeridos, la organizacion estructural y funcional.

4.2.3. Localizacion

Es en la Via Valencia Km 2 %, un sector en crecimiento.

4.2.4. Macro-localizacion

La investigacion se desarroll6 en ElI Canton Quevedo en la provincia de Los
Rios, la misma que esta ubicada en la parte central del Litoral del Ecuador,

cuya superficie es de 5265 km2. Segun el CENSO 2010. EIl cantén Quevedo
se encuentra ubicado al norte de la provincia de Los Rios, cuya situacion

geografica es de 0°13'23” de latitud Sury 78° 30’ 45” de longitud o este a una

altura de 74 msnm.

Sus limites al Norte: Cantones de Buena Fe y Valencia, al Este: Cantones de
Quinsaloma y Ventanas, Oeste: Provincia de Guayas, y al Sur: Cantén
Mocache. Sus coordenadas son 0°13'23"S 78°30'45"0. Quevedo cuenta con
una superficie 303 km?, una altitud Media de 100msnm, maxima de 150msnm
y minima de 50mnsm, con un clima de 20° a 35° C y una densidad de 572.85
Hab/km?2

42.4.1. Ubicaciéon de la Provincia de los Rios

Fig. 2. Mapa de la ubicacion de la provincia de Los Rios.
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4.2.5. Micro-localizacién

Especificamente el proyecto se ejecutd en el cantdbn Quevedo que se
encuentra ubicada al centro de la provincia de Los Rios y es el canton mas
poblado de la provincia. Esta conformado por nueve parroquias urbanas y dos

parroquias rurales.

4.2.5.1. Parroquias Urbanas:

e Quevedo o Guayacan

o San Camilo o Siete de Octubre
e San Cristébal e 24 de mayo

e Venus del Rio Quevedo « Viva Alfaro

¢ Nicolas Infante Diaz

4.25.2. Parroquia Rural:

e San Carlos e La Esperanza

4.2.5.3. Mapa donde se encontrara localizada la empresa.

La Figura 15. Explica que la Ferretera, esta localizada en el Cantén Quevedo
Provincia de Los Rios; en un importante sector comercial, En la Via Valencia

Km 2 V5, frente al mini terminal o a la entrada a Cafalito.

Figura 3. Croquis de la ubicacion de la Ferreteria EAGA.
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4.2.6. Ingenieria del Plan de Negocios.

4.2.6.1. Descripcion del producto.
Clasificacion de los nuevos productos; que se han seleccionado por mayor
demanda en el mercado de Quevedo y que no forman parte del portafolio de

Ferreteria EAGA.

Cuadro 19. Descripcién del Producto para la implementacion de la nueva linea.

Familia que Pertenece Nombre del Producto Marca

Material de Construccion |Cemento Selvalegre LAFARGE
Material de Construccion | Varilla corrugada Antisismica. N° 8x12m |ADELCA
Material de Construccion | Varilla corrugada Antisismica. N° 10x12m | ADELCA
Material de Construccion | Varilla corrugada Antisismica. N° 12x12m | ADELCA
Material de Construccion | Varilla corrugada Antisismica. N° 14x12m | ADELCA
Material de Construccion | Varilla corrugada Antisismica. N° 16x12m | ADELCA
Material de Construccion | Alambre recosido ADELCA

4.2.7. Distribucién del Local

Ferreteria EAGA estd ubicada al noreste de la ciudad de Quevedo en la
avenida principal Via Valencia Km 2 %2, en un local de 320 metros cuadrados
y un patio cuyo alquiler mensual es de $ 300. Este local cuenta con todos los
servicios basicos, como agua, luz, internet, y teléfono, dos puertas enrollables.

4.2.8. Distribucion Interna del Local

Se encuentra adecuada con perchas de almacenamiento y exhibicion de los
productos, para brindar un excelente servicio a los clientes. La atencion al
cliente se da a través de un mostrador para permitir un contacto directo entre
el vendedor y el cliente, existe un exhibidor de mercaderias y las perchas

estan, detras la cual tiene detallado el precio de cada producto.
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4.2.9. Estructura Organizativa

La estructura organizativa estd conformada por varios niveles jerarquicos en
donde el administrador es la maxima autoridad de la empresa. Se reestructuro
el organigrama de la empresa Ferreteria EAGA, el mismo que indica la division
de funciones y los niveles jerarquicos. El nuevo empleado tiene el cargo de
Despachador-Bodeguero siendo parte del departamento de ventas, el
encargado del despacho y responsable del almacenamiento de la nueva linea

de materiales a implementar.

4.2.9.1. Organigrama Estructural

Figura 4. Organigrama

ADMINISTRADORA
1 1
CONTADORA VENDEDOR

BODEGUERO

ELABORADO POR: AUTORA

4.29.2. Estructura Funcional

Las funciones que a continuacion se detallan se elaboraron de una manera
sencilla y clara para que cada uno de los colaboradores conozca sus
obligaciones y no exista ninguna confusion en el procedimiento de sus

actividades.
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4.29.2.1. Funciones del Administrador

e Remunerar a los trabajadores

e Determinar las politicas y estrategias de ventas.

e Atender a los proveedores.

e Supervisar y controlar todas las areas de la empresa.
e Contratar e instruir el personal.

e Autorizar y analizar las compras y las ventas a crédito.
4.2.9.2.2. Funciones del Contador

e Llevar la contabilidad de la empresa.

e Revisar los cambios del cédigo tributario del SRI.

e Realizar las declaraciones tributarias mensuales y anuales.

4.2.9.2.3. Funciones de la Secretaria

e Facturar las ventas.
e Manejo de la caja.
e Archivar la informacion de la empresa.

e Atender las llamadas telefénicas.

4.2.9.2.4. Funciones del Vendedor, Despachador.

e Vender productos en el mostrador.

e Recibir y etiquetar el producto.
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e Realizar el reporte de las ventas.

e Asesorar a los clientes acerca de los productos.

4.2.9.2.5. Bodeguero.

e Velar por el orden en la bodega, acondicionando los insumos o
materiales que se encuentren en orden por género o codigo.

e Velar por la limpieza de la bodega (estanterias, piso, bafios e insumos).

e Cierre mensual y revision del

administrativo.

inventario conjuntamente con el

4.3. RECURSOS REQUERIDOS

4.3.2. Requerimiento de Equipos

Se necesitara los siguientes muebles, enseres y equipos aparte de los que ya
cuenta y se describe en los siguientes cuadros, teniendo presente que la linea
de productos es la mas fuertes del mercado ferretero, manteniendo un control

de la mercaderia por medio del programa Monica.

Cuadro 20. Muebles y Enseres

CANTIDAD | ITEMS COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
1 Archivador(150m) $ 100,00 $ 100,00
TOTAL $ 100,00
Fuente: Proformas
Elaborado por: Autora
Cuadro 21. Equipos de Oficina
CANTIDAD ITEM COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 Sumadoras $ 78,94 $ 78,94
1 Calculadoras $ 4,90 $ 4,90
TOTAL $ 83,84

Fuente: Proformas
Elaborado por: Autora.
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Cuadro 22. Equipo de Computo

CANTIDAD ITEM COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 Impresora Epson $ 373,19 $ 373,19
TOTAL $ 373,19

Fuente: Proformas
Elaborado por: Autora

4.3.3. Recursos Humanos

El recurso humano necesario para la implementacion de la nueva linea

productos se detalla en los siguientes cuadros.

Cuadro 23. Area de Ventas

PERSONAL SALARIO
Bodeguero $ 340,00
Total $ 340,00

Fuente: Proformas
Elaborado por: Autora

4.4. ESTUDIO COMERCIAL

4.4.2. Definicién del Producto

Los productos que se venderdn en la empresa Ferreteria EAGA, estaran
clasificados de acuerdo a la siguiente linea de producto a implementar, ya que
se ha realizado una investigacién de mercado en donde se ha determinado que
los Materiales de Construccién, como son el Cemento, Varillas y Alambre
recosido son los mas solicitados al momento de comprar en los clientes que
desean construir en el Cantén Quevedo y sus alrededores; por ende se va a
implementar esta linea de materiales de construccién al portafolio de productos
ya que en la actualidad no cuenta con ellos los mismos que son altamente

solicitados por los clientes de la empresa.
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4.4.3. Nombre de la Empresa

La empresa tiene como razon social: Ferreteria EAGA.

4.4.4. Logotipo de la Empresa

Fig.5. Disefio del logotipo Institucional.

. N

4.4.5. Eslogan de la Empresa
Ferreteria EAGA, enciende la creatividad del constructor.
4.4.6. Vision

Ser lideres en la distribucion y comercializacién de productos ferreteros en el

Canton Quevedo, y su zona de influencia.
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4.4.7. Misién

Distribuir y comercializar productos ferreteros de marcas garantizadas y
reconocidas a nivel nacional y mundial, ademas brindar un valor agregado en el

servicio satisfaciendo las exigencias del mercado con ventajas competitivas.

4.4.8. Valores

Compromiso.- Trabajar en equipo mas alla de la responsabilidad.

Responsabilidad.- Profesionalismo, cumplimiento, esfuerzo continlo para
lograr las metas propuestas.

Optimismo.- Actitud positiva generando bienestar.
Respeto.- Interaccidn con los clientas empleados sin afectar sus derechos.
Honestidad.- Integridad ética y moral.

Innovacion.-Estar a la vanguardia con la tecnologia.
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4.4.9. Anélisis Foda

Tabla N° 4. Matriz Foda

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Personal Comprometido
Ubicacion del Establecimiento
Financieramente Estables
Productos de Calidad

Lealtad con los Clientes

o ok w0 N PE

Relacién con proveedores-Largo
Plazo.
7. Variedad.

1. Carencia de Estrategias de
Marketing.

2. Poco espacio para el
Estacionamiento.

3. Publicidad Agresiva

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Crecimiento Del Mercado

2. Respaldo y garantia sobre las
marcas posesionadas.
Internet

4. Ingresar a otros segmentos del
mercado.
Ventas directas.

6. Variedad en proveedores

1. La competencia.

2. Incremento en los impuestos
sobre las importaciones.

3. Incremento de los precios en las
materias primas.

4. Impuntualidad con los
proveedores.

5. Distribucidon de productos

limitados.
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4.4.10.

Matriz de Estrategias

TablaN°5 Matriz de Estrategias.

MATRIZ FODA

FORTALEZA (F)

DEBILIDADES (D)

1.

2.

3.

ok

7

Personal
Comprometido
Ubicacion del
Establecimiento
Financieramente
Estable

Productos de Calidad
Lealtad con los
Clientes exclusivos.
Relacién con
proveedores de Largo
Plazo.

Variedad.

1.

Carencia de
Estrategias de
Marketing.

Poco espacio para el
Estacionamiento.
Publicidad Agresiva
Precio poco
competitivo.
Estrategias para
invertir.

OPRTUNIDAD (O)

ESTRATEGIASF O

ESTRATEGIAD_O

1. Crecimiento Del
Mercado

2. Respaldo y garantia
sobre las marcas
posicionadas.
Internet
Ingresar a otros
segmentos del
mercado.

5. Ventas directas.

6. Variedad en

proveedores

1.

La empresa cuenta con
variedad de productos
y el respaldo de las
marcas mas
reconocidas y con
garantia que tiene el
sector de ferreteria en
general, (F7-02).

Obtener una gran
variedad de lineas
productos con varios
proveedores para
satisfacer las
necesidades de los
clientes, (F7-06).

1.

Establecer estrategias
de marketing utilizando
promociones sobre el
respaldo de las marcas
reconocidas que se
comercializan, (D1-02).
Fortalecer la empresa
invirtiendo en la
adquisicion de nuevas
lineas de productos,
(D5-06).

AMENAZA (A)

ESTRATEGIAS F_A

ESTRATEGIAS D A

1. Lacompetencia.

2. Incremento en los
impuestos sobre las
importaciones.

3. Incremento de los
precios en las materias
primas.

4. Impuntualidad con los
proveedores.

5. Distribucion de
productos limitados.

1.

Mantener una variedad
de productos mas
completos que la
competencia y marcar
la diferencia, (F7-Al).
Mantener una imagen
de utilidad de acuerdo
a los precios fijados por
nuestros proveedores
tratando de que no
afecte
considerablemente a
nuestros clientes
exclusivos, (F5-A2).

1. Planificar una publicidad
agresiva para motivar al
cliente su decision por
nosotros y marcar la
diferencia, (D3-Al).
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4.4.11. Proveedores de los Productos
Los productos seran adquiridos de proveedores que representan a empresas
importadoras responsables y con un buen prestigio a nivel nacional y seran

escogidos de acuerdo a la linea de productos que ofertan.

Cuadro 24. Lista de Proveedores

PROVEEDOR DIRECCION TELEFONO

ADELCA Quevedo 52786404
FERREMUNDO Guayaquil 999619899
GERARDO ORTIZ Cuenca 74104410
LARTIZCO Cuenca 2860-498
MEGA-PROFER Quito 993591401
TRUJILLO Quito 994290387
FERRETERIA REINOSO Guayaquil 2452-795
SUPRINSA Guayaquil 990738748
AGROTA Cuenca 74100010
PROMAFER Guayaquil 42450891
KUBIEC-CONDUIT Sto. Domingo 22690061
Elaborado por: Autora

4.4.12. Andlisis de la Competencia

La oferta de productos ferreteros en el canton Quevedo segun la investigacion
que se realizé esta constituida por empresas que se encuentran franquiciadas y
cuentan con todas las lineas de productos necesarios para satisfacer la
demanda y de acuerdo a la empresa Ferreteria Fong, Promainco, Metal Hierro

y Dipac es la que tiene mayor cobertura en el mercado.

4.4.13. Anéalisis del Precio

Los precios se fijaran tomando de referencia al mercado, en la pregunta # 2
que se realizé a las personas, el 46% aseguro que la linea de materiales de

construccion es la mas solicitada y en la pregunta # 9, acerca de los precios de
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los productos son normales, es por esta razdn que realice una investigacion
empresas de Quevedo; por esta razon se obtuvo proformas de los tres
productos que tienen gran demanda como son: El Cemento, La Varillas
Sismoresistente soldable N° 8,10,12,14,16, y Alambre Recosido N 18.

Posteriormente se compard con la una nota de pedido que nos proporciono
Adelca. Ver anexo 5, una de las empresas proveedoras de estos productos,
para calcular el porcentaje de utilidad que tiene cada una de las empresas y
obtener un promedio, y asi poder competir de acuerdo al mercado, sin dejar de

lado las necesidades del consumidor.

Cuadro 25. Porcentaje de Utilidad de Competencia

COMPETENCIA UTILIDAD
Ferreteria Fong 7%
Promainco 5%
Dipac 5%
Metal Hierro 7%

Elaborado por: Autora
Fuente: Proformas de la Competencia.

4.4.14. Utilidad Promedio

0,07+0.05+0.05+0,07=0.24
0,24/4=0.06
6%

El porcentaje promedio que se deberia emplear de acuerdo al mercado en la
empresa Ferreteria EAGA, para el margen de utilidad es 6% pero como se va
implementar esta nueva linea tomaremos el mismo porcentaje de utilidad para
atraer a los clientes ya que la empresa se encuentra en un lugar estratégico y

de gran afluencia comercial.
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4.4.15. Canales de Comercializacion

Para la venta de los productos de ferreteria se realiza a través de nuestro local
ubicado en la Provincia de Los Rios, Canton Quevedo, Parroquia San Camilo,
Via Valencia Km 2 Y%, diagonal a Mini terminal y la entrada a Cafalito. Asi
mismo se realizaran los pedidos de mercaderia a los proveedores de las
empresas distribuidoras las mismas que realizaran el envio de los productos

por medio de transportes de carga hasta nuestro local.

Fig. 6. Canales de Comercializacion

ACERIAS DEL ECUADOR C.A.
ADELCA

FERRETERIA EAGA

EMPRESAS, HACIENDAS E
u INSTITUCIONES

u CONSUMIDOR FINAL

4.5. ESTUDIO ECONOMICO

El estudio econ6mico brinda una gran ayuda al inversionista, en la
determinacion de los recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto;
también los costos y gastos en los que incurrira en el transcurso de la

inversion.

90



4.5.2. Determinacién de la Inversién Inicial

Para determinar la inversion total se consideran todos los activos fijos

tangibles y activos no tangibles que se adquirirdn para iniciar las operaciones

de la empresa. Todos estos activos se detallardn en los siguientes cuadros en

la que demostraremos la viabilidad del proyecto:

Cuadro 26. Inversiéon Activos Fijos Tangibles

DETALLE VALOR
Muebles y Enseres $ 100,00
Equipos de Oficina $ 8384
Equipos de Computacion $ 373,19
TOTAL $ 557,03
Fuentes: Proformas
Elaborado por: Autora.
Cuadro 27. Capital de Trabajo
DETALLE VALOR
Inventarios $ 30.000,00
Sueldo $ 340,00
Gasto de Publicidad $ 70,00
Suministros de Oficina $ 28,60
Total $ 30.438,60

Fuentes: Investigacion de Campo.
Elaborado Por: Autora.

En el capital de trabajo se detallan todos los activos circulantes necesarios

para poder iniciar las operaciones de la empresa. El siguiente cuadro se realizd

en base a los costos y gastos que se incurrira en el primer mes de actividades.
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4.5.3. Estructuracion y Fuente de Financiamiento de la Inversion

Se ha estructurado un cuadro de la inversion total en el que se detalla todos

los valores necesarios para la puesta en marcha del proyecto.

Cuadro 28. Inversién Total

DETALLE VALOR

Activos fijos $ 557,00
Capital de trabajo $ 30.438.60
Total $ 30.995,60
Elaborado por: Autora.
4.5.4. El proyecto se financiara con capital propio.
Cuadro 29. Financiamiento del Proyecto

FINANCIAMIENTO PORCENTAJE TOTAL
Inversion propia 100% $ 30995.60
Total $ 30995.60

Elaborado por: Autora.

4.5.5. Estimacion de Costos y Gastos

Los costos y gastos que se estiman para el incremento de las nuevas lineas de

productos que se desea incrementar a la empresa Ferreteria EAGA, los

mismos que estaran estructurados a través de los siguientes cuadros.

45.6. Costo de Inventarios

El costo de inventarios es la cantidad de dinero que se invertird en cemento y

varillas que seran adquiridos a través de Adelca; proveedor y el total de la

proforma facilitada es de $30.000,33. La proyeccion se realizara de forma

mensual y anual.
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Cuadro 30. Costo de Inventarios

DESCRIPCION CANTIDAD UTVFFFEII?(IDO TOTAL
Cemento Selvalegre 1800| ¥ 7,28| $13.104,00
\S/gllr;gibasl\r:g(ges?stente 200 3 87| $ 1.46100
gi{;ﬁ‘b@s@"{?fﬂe”m 09| 8 7,62 $ 4.564,38
g?{;ﬁ‘b@s@"{?fﬂe”m 450l 8 10,95 $ 4.927,50
\és[;fb%s@olrisfswme 150| $ 14,91 $ 223650
\S/glr(ljlzslbilsl\rp)olrg&stente o] 8 1947 $ 292050
Alambre Recosido N° 18 35| 9 2247 $ 786,45

Total

$ 30.000,33

ELABORADO POR: AUTORA
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4.5.7. Sueldos y Salarios

En la elaboracion de sueldos y salarios se tomo6 en cuenta los sueldos y los beneficios de ley. El sueldo basico fijado por el
gobierno ecuatoriano a través del Ministerio de Trabajo para el afio 2014 es de $ 340,00 y el aporte patronal del IESS del
11,15%.

Cuadro 31. Sueldos y Salarios

Sueldos y Salarios

Detalle gl:;lili?:g Décimo tercero| Décimo cuarto IESS Vacaciones Total mes| Total anual
Sueldo y Salario Bodeguero
Vendedor 340 340 340 37,91 170 377,91 5384,92

Elaborado por: Autora.
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4.5.8. Publicidad

En el cuadro 32 se detallan todos los valores anuales y mensuales que se van

a necesitar para que la empresa tenga una excelente publicidad y asi llamar la

atencion de los clientes.

Cuadro 32. Gasto de Publicidad

ACTIVIDAD DETALLE e | 9%
Radio 4 cufias (Fines de Semana) | $ 40,00 | $ 480,00
Dario la hora 2 veces $ 2000 |$% 240,00
Television Rey-Tv |1 vez $ 10,00 | $ 120,00
TOTAL $ 70,00| $ 840,00

Fuente: Proformas
Elaborado por: Autora
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4.5.9. Depreciaciones

Para la realizacion, de la depreciacion de los activos fijos, se utilizé el método de la linea recta. En la depreciacion de equipos

de computo se mantiene constante por los cinco afios por que en el cuarto afio se realizara una reposicion de este activo por

ser parte fundamental de la empresa.

Cuadro 33. Depreciaciones

DEPRECIACION
DETALLE VALOR | VIDA UTIL D\E/élléglljo 2014 2015 2016 2017 2018
gﬂnuseebrfss Y'$ 100,00 10 $ 1000 |$ 900 |$ 900 |$ 900 |$ 900 |$ 900
(E)?i‘éiiﬁg del g gae4 10 $ 838 |$ 755 |$ 755 |$ 755 |$ 755 |$ 755
Egﬂgﬁtacién del g 37319 3 $ 1120 |$ 108 |$ 1086 |$ 108 |$ 543 |$ 543
Total $ 557,03 $ 2958 |$ 2741 |$ 2741 |$ 2741 |$ 2198 |$ 21,98

Elaborado por: Autora
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4.5.10. Resumen de Costos y Gastos

Para realizar el resumen de costos y gastos necesitamos realizar primero la
proyeccion de costos de inventario por cinco afios que es el tiempo de vida util
del proyecto, con la diferencia en el que a partir del segundo afio tendra un
incremento, de acuerdo a la tasa de crecimiento poblacional 2,40%.

Cuadro 34. Costos de Inventario Proyectados

ANOS VALOR
2014 $ 360.000,00
2015 $ 368.640,00
2016 $ 377.487,36
2017 $ 386.547,06
2018 $ 395.824,19

Elaborado por: Autora
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45.11. Costos y Gastos

En el cuadro 36 se detallan todos los costos de operacidén que debera tener la empresa para su funcionamiento, en el consta

los costos de ventas y los costos administrativos.

Cuadro 35. Costos y Gastos

COSTOS Y GASTOS

Costos y Gastos ANOS

Costos Operativos 2014 2015 2016 2017 2018
I.Costos de venta $ 366.224,92 $ 374.864,92 $383.712,28 $392.771,98 $402.049,11
Costos de inventario $ 360.000,00 $ 368.640,00 $377.487,36 $ 386.547,06 $ 395.824,19
Sueldos $5.384,92 $5.384,92 $5.384,92 $5.384,92 $5.384,92
Publicidad $ 840,00 $ 840,00 $ 840,00 $ 840,00 $ 840,00
[l.Costos Administrativos $27,41 $27,41 $27,41 $21,89 $21,89
Depreciacion $27,41 $27,41 $27,41 $21,89 $21,89
Total costos y gastos $ 366.252,33 $374.892,33 $ 383.739,69 $392.793,87 $402.071,00

Elaborado por: Autora
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4.5.12.

Proyeccién de Costos

En la proyeccion de costos se identifican los costos variables y los costos fijos

entendiendo como costos variables todo lo que se relaciona directamente con

la comercializacion y costos fijos son los independientes y que se producen

periddicamente. En el siguiente cuadro se especifican todos los costos.

Cuadro 36. Proyeccion de Costos y Gastos

PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS

ARIOS
DETALLE
2014 2015 2016 2017 2018

Costos $360.000,00| $368.640,00 | $377.487,36| $386.547,06| $395.824.19
Variables ’ ! ’ ! ' ! ) ! ) ’
Costo $360.000,00| $368.640,00 | $377.487,36| $386.547,06| $395.824,19
Inventario

Eicj’(féos $ 6.252,33| $ 6.252,33| $6.252,33| $6.246,81 $ 6.246,81
Publicidad | $ 84000| $ 84000/ $ 840,00/ $ 840,00 $ 840,00
Sueldos $ 5384,92| $ 5.384,92| $5.38492| $5.384,92 $5.384,92
Eeprec'ac'o $ 2741 $ 2741 $ 2741 $ 2189 $ 2189
TOTAL $366.252,33 | $374.892,33|$383.739,69 | $392.793,87| $ 402.071,00
COSTOS £98, 092, 139, 199, OfL

Elaborado Por: Autora

4.5.13.

Proyeccion de Ingresos

La proyeccién de los ingresos se realizé utilizando el cuadro 34 de los costos

de inventario proyectados con el margen de utilidad que resultd luego de

realizar un promedio de la utilidad de la competencia, cuyo valor es 6%, por

medio de una entrevista a varias ferreterias del Cantén Quevedo.

99




Cuadro 37. Proyeccion de Ingresos

ANOS VALOR
2014 $ 381.600,00
2015 $ 404.496,00
2016 $ 436.855,68
2017 $ 471.804,13
2018 $ 509.548,47

Elaborado por: Autora

4.5.14. Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias es un estado financiero en donde se
muestra de manera ordenada el resultado del ejercicio en un periodo

determinado.

Cuadro 38. Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANOS
Detalle
2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $ 381.600,00| $404.496,00| $436.85568| $471.80413| $ 509.548,47
Slntgssms del ¢ 360.00000| $368.640,00| $377.48736| $386.54706| ¢ 39582419
Utilidad Bruta $ 21.600,00] $ 35.856,00| $ 59.36832| ¢ 85.257,07| ¢ 113.724,28
(-)Gastos

.. . S 27,41 S 27,41 S 27,41 S 21,89 S 21,89
Administrativos

() Gastos de
Ventas

wn

6.224,92 S 6.224,92| S 6.224,92 S 6.224,92 S 6.224,92

Utilidad antes
de IR y Part| $ 15.347,67 $ 29.603,67| $ 53.115,99 $ 79.010,26 S 107.477,47
.Trab.

(-)15%

. $ 2302,15| ¢ 4.44055| ¢ 7.967,40| $ 11.851,54| ¢ 16.121,62
Trabajadores
Utilidad ant
deIIIRa antes| ¢ 13.04552| ¢ 25.163,12| $ 45.14859| ¢ 67.158,72| $ 91.355,85
) 22%
Impuesto a la
Renta $ 287001 |$ 553589 |$ 993269 |$ 14.774,92 |$ 20.098,29

(=) Utilidad Neta| $ 10.175,51 $ 19.627,23| $ 35.215,90| $ 52.383,80 $ 71.257,56

Elaborado por: Autora.
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4.5.15. Flujo de Caja

El flujo de caja, ayuda a proyectar las necesidades de efectivo en el futuro y analizar la viabilidad del proyecto porque es en

base a este que se calculara el VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de Retorno).

Cuadro 39. Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA 0] 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018

A INGRESOS

(+) Ingresos por Ventas $ 381.600,00| $404.496,00| $436.855,68| $471.804,13| $509.548,47
(=) Total de ingresos $ 381.600,00| $404.496,00| $436.855,68| $471.804,13| $509.548,47
B EGRESOS

Inversion inicial $ 30.995,60

(-) Compra de mercaderia $ 360.000,00( $ 368.640,00| $377.487,36| $386.547,06| $395.824,19
(-) Costo de venta $ 6.22492| $ 6.22492| $ 6.22492| $ 6.22492| $ 6.224,92
(-) Gastos Administrativos $ 27,411 $ 27,41 $ 27,41 $ 21,89| $ 21,89
(=) Total de Egresos $ 366.252,33| $374.892,33| $383.739,69| $392.793,87| $402.071,00
C Impuestos y Participacién

(-) 15% Trabajadores S 2.302,15( $ 4.440,55| $ 7.967,40| $ 11.851,54| $ 16.121,62
(-) 22% Impuesto a la Renta $ 2.870,01| $ 5.535,89| $ 9.932,69|$  14.774,92| $  20.098,29
(=) Total de impuestos $ 517216 $ 9.976,44| $ 17.900,09| $ 26.626,46| $ 36.219,91

BI_:é)UJO DE CAJA NETO (A- $ 30.995,60| $ 10.17551( $ 19.627,23| $ 35.215,90| $ 52.383,80| $ 71.257,56
FLUJO DE CAJA

ACUMULADO $ 10.17551| $ 29.802,74| $ 65.018,64| $117.402,44| $ 188.660,00

ELABORADO POR: AUTORA.
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4.6. Estudio Financiero

4.6.2. Punto de Equilibrio

Para determinar la rentabilidad de las ventas de una empresa se necesita
calcular el punto de equilibrio porque es de acuerdo a este valor que sabremos

si la empresa percibird ganancias o si tendra pérdidas.

El valor del punto de equilibrio de este proyecto es $110.457,83; quiere decir
que si las ventas superan este valor la empresa tendra ganancias y si las

ventas son inferiores a este valor tendra pérdidas.

P.E.$= Costos Fijos

Costos Variables

1- Ventas Totales

P.E.$= 6252.33
360.000,00
381.600,00

P.E. $=110.457,83
Grafico 15. Gréfica lineal representando el Punto de Equilibrio.

Punto de Equilibrio.

$600.000,00
$500.000,00 $381.600,00
$400.000,00 — $ 360,000.00
, e Costo Fijo

$300.000,00

/ = Costo Variable
$200.000,00 Total Ingresos

l PE: $110.457,83
$100.000,00
s / $6.252.33
2014 2015 2016 2017 2018

Elaborador por: La autora.
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4.6.3. Costo de Oportunidad

El costo de oportunidad es lo que el inversionista pierde al tomar una decision y

no otra; es la tasa minima que se aspira ganar en un proyecto.

Para calcular este valor en este proyecto se ha utilizado la tasa pasiva del mes
Junio del 2014, la inflacibn anual del periodo (Abril 2013-Abril 2014) y del
Riesgo Pais del 28 Mayo del 2014, informacion que se encuentra en los
registros del Banco Central del Ecuador. Estos valores estan representados en

porcentajes en el cuadro 45.

Cuadro 40. Datos Costo de Oportunidad

DETALLE PORCENTAJES

Tasa Pasiva 4.53%
Inflacién annual 3.23%
Riesgo pais 5.35%

Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado Por: Autora

CO=tp+i+Rp

Tp= Tasa pasiva

i = Inflacién Anual

Rp= Riesgo Pais

CO =4.53% + 3.23% + 5.35%
CO=13.11%

El valor del costo de oportunidad que se va a emplear en el proyecto a realizar

es de 13.11%; valor que servira para calcular el VAN y el TIR.
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4.6.4. Valor Actual Neto

El VAN (Valor Actual Neto) es un indicador financiero que nos muestra si un
proyecto es rentable o no lo es, de acuerdo a los flujos de efectivos en un
tiempo a futuro, descontados con una tasa fija 0 costo de oportunidad vy

restandole la inversioén inicial

El Valor Actual Neto se calculé de acuerdo a la siguiente formula:

VAN = -,
T

Vi Representa los flujos de caja en cada periodo t.

I Es el valor del desembolso inicial de la inversion.
1 Es el nimero de periodos considerado.
k. Costo de Oportunidad

El criterio a utilizar en el Valor Actual Neto es el siguiente:
Si el VAN es positivo: es conveniente ejecutar el proyecto.
Si el VAN es igual a 0: es indiferente ejecutar el proyecto.

Si el VAN es negativo: no es conveniente ejecutar el proyecto.

4.6.5. Tasa Interna de Retorno

TIR (Tasa Interna de Retorno) es la tasa porcentual que reduce a cero el VAN
del proyecto.

El criterio a utilizar en la TIR es el siguiente:

Si la TIR es mayor que el costo de oportunidad: es conveniente ejecutar el
proyecto.
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Sila TIR es igual al costo de oportunidad: es indiferente ejecutar el proyecto.
Si la TIR es menor que el costo de oportunidad: no es conveniente ejecutar el

proyecto.

Luego de aplicar las formulas financieras nos da como resultado el VAN de
$88.168,11y el TIR de 70% | indica que es conveniente ejecutar el proyecto.

4.6.6. Relacién Costo/ Beneficio

La relaciébn Costo/ Beneficio es un cociente que se obtiene al dividir los
ingresos netos y los costos totales de un proyecto.

El criterio a utilizar en la relacién C/B es el siguiente:

Si el C/B es mayor a 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos

entonces es conveniente ejecutar el proyecto.

Si el C/B es igual a 1 implica que los ingresos son igual que los egresos
entonces es indiferente ejecutar el proyecto

Si el C/B es menor a 1 implica que los ingresos son menores que los egresos

entonces es no es conveniente ejecutar el proyecto.

381.600,00
366252.33

C/B= 1.04

La relacién0 C/B indica que por cada délar invertido existe una recuperacion

de 0.04 centavos de ddlar por ello el proyecto es rentable.

4.6.7. Periodo de Recuperacion de la Inversién

El PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversion) es un indicador que permite
medir el plazo del tiempo necesario para que los flujos de efectivos recuperen
su inversion inicial.
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Cuadro 41. Periodo de Recuperacién de la Inversion

ANOS FLUJOS

0 -30.995,60
2014 10.175,51 -20.820,09
2015 29.802,74 8.982,65
2016 65.018,64 74.001,29
2017 117.402,44 191.403,73
2018 188.660,00 380.063,73

Elaborado Por: Autora
8982.65 / 65018.64 = 0.14%
lafno = 12 meses
0.14 = X =1.68
R. =1.68

El periodo de recuperacion es de 1 afio 6 meses y 8 dias
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4.7. DISCUSION

En la presente plan de negocios se demuestra que el en la actualidad los
materiales de construccion es una de las bases fundamentales para el

desarrollo socioeconémico del pais.

Si bien es cierto que es un instrumento utilizado con el propdésito de ser
utilizado para comunicar los planes y estrategias del proyecto, contiene
objetivos estratégicos como tacticos los mismos que son importantes para

desarrollo de los planes de negocios (Balanco, 2008).

El analisis de los resultados del estudio de mercado, permiti6 comprobar la
hipétesis planteada “El estudio financiero demostrard que el proyecto es
factible y la recuperacién de la inversion serd en un plazo no mayor a 2 afios”,
el 44% de los clientes indican que el cemento y hierro son los materiales mas
solicitados necesarios para las construcciones de viviendas entre otras, y el
73% indica que la ubicacién es estratégica ya que se encuentra alejada del

centro de comercio de San Camilo.
Constituye la base para todo desarrollo empresarial, en el que se describe de

forma ordenada las decisiones para llevar a la practica una idea o un proyecto
sea rentable, funcione y tenga éxito (ACERENZA, (2010).
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CAPITULO YV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1. CONCLUSIONES

La implementacion de una nueva linea de productos al portafolio de Ferreteria
EAGA, es factible por ser rentable y sostenible desde el punto de vista

economico y financiero.

La Ferreteria EAGA, no presenta oferta de Materiales de Construccion pese a
gue existe una alta demanda de estos materiales, no cuenta con estrategias de
ventas y comercializacion de sus lineas de productos. El estudio técnico
efectuado determind que la ubicacién es en la Via Valencia Km 2 %2, es un
lugar estratégico por el gran desarrollo econémico, crecimiento de proyectos

residenciales y comerciales.

Por medio del estudio técnico efectuado en el proyecto se aspira atender en el
primer afio a un 32% es decir el total de la demanda insatisfecha.

El estudio econémico establecié una Inversion Inicial de $ 30.995,60 y sus
Costos de Inventarios de $ 360.000,00; los Costos y Gastos para el primer afio
son de $ 366.252,33.

La rentabilidad financiera es excelente, con un VAN de $ 88.168,11; la relacion
C/B es 1.04 y una TIR de 70% valor que supera en gran medida el costo de
oportunidad que es el 13.11%, y la recuperacion de la inversién se da en 1 afio
6 meses y 8 dias, es decir no de forma inmediata pero es un tiempo prudente
ya que esto va a incrementar las ventas de los demas productos, lo que

determina que el proyecto es factible, sostenible, y rentable para su ejecucion.
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5.2. RECOMENDACIONES

Aplicar la idea del negocio dada la viabilidad que se demuestra en el Plan de
Negocios desarrollado para la implementacion de nuevas lineas de productos a
la empresa Ferreteria EAGA, ya que asi tendria mayor competitividad en el
mercado e inclusive incrementaria sus ventas. Al tener un portafolio de
productos completo, en lo que a ferreteria se refiere; ya que la demanda con la

gue cuenta es muy favorable para la inversion de esta line a de materiales.

Poner en marcha este plan de negocios. La estrategia de comercializacion que
deberia adoptar, aplicar y la que se recomienda es la tradicional (como
anuncios impresos, en radio, television, y mercaderia promocional). Ademas
buscar proveedores importadores reconocidos en el mercado nacional de
productos de excelente calidad y buenos precios con el fin de tener precios

competitivos en el mercado.

Contratar personal con perfil idéneo y capacitado en la actividad que genere
valor agregado en el servicio al cliente; ya que se desea implementar la linea
mas fuerte del mercado ferretero, que representan los productos de enganche
que permitiran que las ventas de los demas productos se eleven en un alto
porcentaje. Lograr atender el 32% de la demanda insatisfecha con lo
planificado en este plan de negocios para trabajar de forma continua en el
proceso de familiarizacion con los productos y permitir una buena relacion de
empresa y clientes obteniendo una buena reputacion, lo que le permitira tener

mas clientes.

Optimizar los costos y gastos necesarios para llevar a cabo el proyecto,
buscando los mecanismos viables para la ejecucién, ademas la publicidad y las
estrategias de comercializacion debe ser constantes, sin dejar de lado que la
busqueda de buenos y reconocidos proveedores sera de gran importancia al
momento de adquirir los productos ya que las compras por volumen generan

buenos descuentos y créditos.
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7.1. Anexos

ANEXO 1. Solicitud de la Investigacion.

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
| ; CARRERA INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL

Quevedo, Julio 22 del 2013

Sefiora Tecndloga

Alexandra Vera Moreno

GERENTE GENERAL DE FERRETERIA EAGA
Ciudad.

De mis consideraciones

De la manera mas comedida solicito a usted se sirva dar la debida autorizacion
para llevar a cabo las actividades inherentes a la investigaciéon del tema:
“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA INPLEMENTACION DE UNA NUEVA
LINEA DE PRRODUCTOS PARA LA EMPRESA FERRETERIA EAGA”,
CANTON QUEVEDO, ANO 2014; el mismo que se constituye en requisito del
proyecto de tesis, valido para la obtencion del titulo de Ingenieria en Gestion

Empresarial, desarrollado en la Universidad Técnica Estatal de Quevedo.
Por la atencion prestada, le expresamos nuestro mas sincero agradecimiento.

Atentamente

Srta. Celia Paz Yanez
EGRESADA
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ANEXO 2. Aceptacion de la Institucion

FERRETERIA
“EAGA”

Vera Moreno Alexandra del Rosario.
R.U.C.: 1203191406001
Dir. Km. 2 %2 Via Valencia.
Telf. 2-780-806 / 097851424

Quevedo, Julio 26 del 2013

Seforita

Celia Paz Yanez

De mis consideraciones

Visto el oficio de la fecha 22 de julio del afio en curso, suscrito por usted
mediante el cual solicita autorizacion para realizar la investigacion de la tesis de
grado con el tema: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA INPLEMENTACION DE
UNA NUEVA LINEA DE PRRODUCTOS PARA LA EMPRESA FERRETERIA
EAGA, CANTON QUEVEDO, ANO 2014”; en la institucion que administro,
Concedo con agrado lo solicitado.

Particular para los fines consiguientes.

Tlga. Alexandra Vera Moreno
GERENTE GENERAL

FERRETERIA “E A G A” Dir. Km. 2 %2 Via Valencia.  Telf. 2-780-806 / 097851424
QUEVEDO - LOS RIOS - ECUADOR.
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ANEXO 3. Certificacion de la Institucién

FERRETERIA
“EAGA”

Vera Moreno Alexandra del Rosario.
R.U.C.: 1203191406001
Dir. Km. 2 ¥z Via Valencia.
Telf. 2-780-806 / 097851424

Quevedo, Agosto 06 del 2014

CERTIFICACION

Por medio de la presente tengo bien certificar que el trabajo de investigacion
referente al tema: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA INPLEMENTACION DE
UNA NUEVA LINEA DE PRRODUCTOS PARA LA EMPRESA FERRETERIA
EAGA, CANTON QUEVEDO, ANO 2014”; a cargo de la sefiorita egresada
Celia Elizabeth Paz Yanez, fue realizado, desarrollado y concluido en la forma
que fue planificado con la colaboracion absoluta de la empresa.

Atentamente

Tlga. Alexandra Vera Moreno
GERENTE GENERAL

FERRETERIA “E A G A” Dir. Km. 2% Via Valencia.  Telf. 2-780-806 / 097851424
QUEVEDO - LOS RIOS - ECUADOR.
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ANEXO 4. Cuestionario de preguntas para las encuetas aplicadas a los

clientes de Ferreteria EAGA.

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
‘l " CARRERA INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL

ENCUESTA DIRIGIDA A LA POBLACION DEL CANTON QUEVEDO

Marcar con una X una sola opcion de acuerdo a lo que usted crea conveniente.

1. ¢Ha comprado usted productos de Ferreteria en General?

st (] NO (]

2. ¢Cudles de estas lineas de productos de ferreteria es la que usted

mas compra?

Material de Construccion D Material Eléctrico D
Ferreteriaen General (]  Material de Pintura (]
Perfilaria (] Tuberias Pvc (]
Maquinas y Equipos C] Pernos C]
Ceramicas-Porcelanatos (]  No compra (]

3. ¢Con que frecuencia usted compra materiales de ferreteria?
Diaria
Semanal
Quincenal

Mensual

Uoood

No Compran
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4. ¢Los productos que hacomprado de que calidad son?
Excelente D

Buena D
Malo C]
Ninguna (]

5. ¢Considera que los precios en los productos que ofertan las
Ferreterias son?
Altos

J
Bajos D
Normal D

No compra D
6. ¢COmo ha comprado en las Ferreterias de Quevedo?

Contado (]
Credito ]

No compra D

7. ¢Alahorade comprar que es lo que usted mas valora?

Precio
Marca
Servicio
Calidad
Variedad

No compran

aueue

8. ¢Conoce usted la Ferreteria EAGA?

SI
NO

00

121



9. ¢Hautilizado los servicios de Ferreteria EAGA?

s U
NO ()

10.¢A través de qué medios llego a conocer Usted la existencia de la
Ferreteria EAGA?
Radio (]
Prensa (]

Television D
Otros Medios D
No ha escuchado D

11.¢Cree usted que la ubicacion de la Ferreteria EAGA se encuentra
estratégicamente?
Si )

No

12.¢Qué productos le interesaria que incorporara la Ferreteria EAGA?
Cemento
Varillas
Ebanisteria
Riegos

Perfilaria

OO

No contesta

13. ¢ A cuénto asciende su monto mensual de compra en productos de
ferreteria?
Menos de $10.00

Entre $10.01 - $20.00
Entre $20.01 - $30.00
Entre $30.01 - $40.00
Entre $40.01 - $50.00
Més de $ 50.00

No Compran

JO0O0O
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MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO
ANEXO 5. Cuestionario de preguntas para la entrevista aplicada a la
Gerente Propietaria de la Empresa Ferreteria EAGA.

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
CARRERA INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL

Y

ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENTE PROPIETARIA DE LA EMPRESA
FERRETERIA EAGA.

Entrevistada

Cargo

1. ¢Qué tiempo usted tiene en el mercado?

3. ¢Cuenta con capital suficiente para realizar una inversiéon en
expansién del negocio?
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5. ¢Cuantos empleados tiene?

6. ¢Cree que su ferreteria se encuentra ubicada en un lugar

estratégico?

8. ¢De todas las empresas proveedora cual es la que mas satisface

sus necesidades?

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO
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ANEXO 6. Fotografias

n
ol (05) 2780 806 Col: 0997851424 - 09802
N 8! 80200828

by

i
1]
(=)

S

125



ANEXO 7. Proforma Adelca.

ACERIA DEL ECUADOR CA ADELCA. proFORMA 016-001-000002992
RUC: 1790004724001 AUTORIZACION SRI # 1112425770
Matriz: Calle del establo lote 50 y del Charro, Edificio Site Center Fecha aut. SRI: 08.03.2013 Vigente hasta: 08.032014
O e ‘ O Torre 1 Piso 1 Oficina 108 CONTRIBUYENTE ESPECIAL RESOLUCION No. 5368 DEL 02.06.1996
Telf: (593-2)3801321 Fax: (593-2)3801330
Aceria del Ecuador QUITO - Ecuador
Sucureal: Miraflores, Via al Empairde SN Fecha Emisién: 02.01.2014 Fecha Vencimiento: 02.01.2014
Teif: (593 52786404 Fax: 3968138 Forma de Pago: CONTADO No.Pedido: 0000054863
QUEVEDO - Ecuador No.Ped cliente: Documento SAP: 90065313
Cliente: 1000002934 Oficina de Ventas: OF. VTAS QUEVEDO
VERA MORENO ALEXANDRA DEL ROSARIO Guia de Remision: 016-001-000002705
RUC: 1203191406001 Teléfono: 59352780806 Vendedor: MORAN EMERSON
Ciudad: QUEVEDO Direccién: VIA A VALENCIA KM 2 PRINCIPAL SIN Dir. Ent: VIA A VALENCIA KM 2 PRINCIPAL S/IN
Codigo Descripcion | Cantidad | Peso Kg Valor % Valor Valor Neto
Unitario |Descuen Descuento
VARILLA 8 480 2275 $ 512 13% $ 319,49 § 213811
VARILLA 10 318 2353 $ 800 13% $ 330,72 $ 221328
VARILLA 12 220 2345 $1151  13% $ 329,19 $ 220301
VARILLA 14 480 6960 $1566  13% $ 977,18 $  6.539,62
VARILLA 16 160 3030 $ 20,45 13% $425,36 $ 284664
CEMENTO SELVALEGRE 1800 90000 $ 641 6% $ 692,28 $ 1084572
SON: TREINTA MIL 75/100 DOLARES AMERICANOS Subtotal § 2464821
Ventas Tarifa 12%
Ventas Tarifa 0%
PESO BRUTO: 4106964 |'VA12% $ 321437
VALOR TOTAL USD $ 30.000,75
DEBO Y PAGARE incondicionalmente a la orden de ACERIA DEL ECUADOR C.A,, el valor total expresado en este documento méas el maximo interés legal por mora, vigente en el Sistema
Financiero Nacional, desde la fecha de vencimiento, SIN PROTESTO eximese de presentacion para el pago asi como de aviso por falta de estos hechos. Renuncio al mi fuero y domicilio y me
someto a los jueces competentes de la ciudad de Quito, Distrito Metropolitano, y al tramite verbal sumario o ejecutivo a eleccién de ACERIA DEL ECUADOR C.A. o de sus cesionarios. Acepto que
ACERIA DEL ECUADOR C.A. céda y transfiera en cualquier momento los derechos que emanan de la presente Factura-Pagare sin que sea necesaria notificacion alguna ni nueva aceptacion por mi
parte. Suscribo el presente pagaré en conformidad con todos sus términos. Fecha ut. Supra.
Original: Adquirente
PAG:1/1
ACERIA DEL ECUADOR C.A. RECIBI CONFORME i
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ANEXO 8. Proforma Dipac

ﬂ\’AAYRIIMANTA) v Ii:!? (05).26 24952.- Cel: 099-7 3 D|PAC MANTA S.A.

UITO): Gualaqui: 9500

(QuioSur ol sy Panamercana sk, 5 172 o-cai R.U.C. 1390060757001

B SR i 099763 CONTRIBUYENTE ESPECIAL
Te 145 - 3712000 - . RESOLUCION 5368 DEL 2 DE JUNIO 1995 DIPAC MANTA S.A.
(Portoviejo) : : ; : e
e oy
o

(Ambato): 2y Juan Jaramill

PRODUCTOS DEACERO (€ Aol e os ol

www.dipacmanta.com

« La mercaderia viaja por cuenta y riesgo del comprador. + Somos contribuyentes especiales favor no retener el IVA.
« Salida la mercaderfa de nuestros almacenes no se « Emitir los comprobantes de retencién a nombre de
aceptan reclamos. DIPAC MANTA S, A.

+ Los pagos deben realizarse con cheque cruzado a
nombre de DIPAC MANTAS. A. ;x:_‘,{-»:' AOMZ

)6

S - ORIGINAL - DESTINATARIO -
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ANEXO 9. Proforma Ferreteria Fong

01
0
03
0
0
06
01

0028947

YRNES VELASOUKZ BDDY BYRON
1203163337001
VIA SAN CARLUS KM 1 Y MEDLO

000010%
00001092

NIU LEGAL,

e

CEMBNTO FUERIS 1RO 1P SACO 50 K6 C
VARLLLA CORRUGADA B X L2My *
VARILLA CORRUGADA 10MM X 12wy *
VARILLA CURRUGADA 12 X 12w1 *
VARILLA CORRUGADA L4n X 17wy *
VARLLLA CORRUGADA L6MM & 1201 *
ALAMBRE RECOCIDU § 1B (ROLLO Z0K6)

EST0 B UNA CUTLEACLUN, MO REPRESKNIA UN DOCUME

SACSOK
UNLDAD
UNLDAD
UNLDAD
UNLDAD
UNLDAD
K20Ks

2010472015 12:08:h9

DOLAR

LLIO4/2015 12:09:59

052771673
2110412015 12:09:59

50,00
20,00
30,00
25,00
10,00
10,00

2,00

68100
§.4511
1,007
13,7679
17,9378
14,789

0.00
0,00
0.00
0,00
0.00
0,00
0.00

109 1

12,00

340,5000
89,5200
2524600
1153600
179.3600
49,5800

1397.64
0.00

0.00
1397, 64

161,72
1565.36

S e e e e e T e e e e e e s e S S e e |
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ANEXO 10. Proforma Promainco

PROVANGD

e CONTRIBUPENTE ESFECIAL - Res 0355

Teldtng
BrEnsn

Froveedor de materiales industrizlesy de congtmagrinn

UEF "P‘ r\{u a.i.“&‘:’

Trmadefany  CONTADD

Umans:
adnt vtm ?

Descripcion B
Pﬁétiu. \1.:.1: ‘ﬁ; {.‘ - "1. o x IJ

R

{antidad
il

: 4B
o L |

Proforma Valida por ... a2 Bbombles
Emifir Chaguez & w@wéefduaﬁwrimda;“um&&&’a&

Dagpuenio
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ANEXO 11. Proforma Comercial El Hierro
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ANEXO 12. Informe Urkund
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