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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion con el tema de “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
PARA LA IMPLEMENTACION DE UN ALMACEN COMERCIAL DE LINEA
BLANCA, EN EL SECTOR DE CHALLUABAMBA, DE LA PARROQUIA NULTI,
CANTON CUENCA?”, se realizo debido a que el sector antes mencionado no cuenta
con ningun local que ofrezca productos de linea blanca, es por ello que el objetivo
general es analizar y determinar su factibilidad, para lo que se realizd el anlisis de
mercado utilizando la técnica de la encuesta, la cual se aplicé a la poblacion de la
parroquia Nulti, se analiz6 los productos, los proveedores, la oferta, la competencia
directa e indirecta, la demanda, los precios, la estrategia comercial y la distribucién. Se
realizo el estudio técnico, legal y financiero en el que se definid localizacion, el disefio,
los recursos necesarios y los valores exactos para la inversion, Concluyendo con la

viabilidad del presente estudio.



ABSTRACT

Thepresentdegreeworkunderthetopic "FEASIBILITY STUDY TO IMPLEMENT A
WHITE LINE COMMERCIAL WAREHOUSE IN CHALLUABAMBA, NULTI,
CUENCA", wascarriedoutbecausetheaforementioned place
doesnotcountwithpremisesthatofferwhitegoods, thatiswhythe general objective of
theresearchwas to analyze and determine theirfeasibility,
forwhichthemarketanalysiswascarriedoutusingthesurveytechnique, whichwasapplied to
thepopulation of theparishNulti, analyzedtheproducts, suppliers, supply, direct and
indirectcompetition, demand, prices, commercialstrategy and distribution. Thetechnical,
legal and financialstudywascarriedout in whichthelocation, design, necessaryresources
and exactvaluesfortheinvestmentweredefined, concludingwiththeviability of thisstudy.

Translatedby:
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Marcelo Lozada



INTRODUCCION

Un estudio de factibilidad es una herramientaque se encarga de analizar factores
relacionados con el mercado, para comprobar si una empresa, un producto o servicio

tendra éxito.

La expresion productos de linea blanca”, se refiere a los principales electrodomésticos
vinculados a la cocina y limpieza del hogar;un electrodoméstico es una maquina o

aparato que permite realizar y agilitar algunas tareas domésticas de rutina diaria.

La idea de realizar un estudio de factibilidad que propondria la creacién de un almacén
dedicado a la comercializacion de productos de linea blanca en el sector Challuabamba,
de la Parroquia Nulti en el Canton Cuenca, nace porque no existe ningun local
comercial que expenda estos productos en este sector, por esta razon los habitantes de
este lugar se ven obligados a ir a otros establecimientos lejanos a buscar dichos

productos.

En este estudio de factibilidad se analizan las condiciones de mercado de linea blanca,
se lleva a cabo un estudio financiero, con la finalidad de determinar si la apertura del

almacén sera rentable.

Para conocer a profundidad el proyecto y su desarrollo se lo ha dividido en cinco

capitulos los cuales se indican a continuacion:

Capitulo I: se detalla el nombre del proyecto, antecedentes de la investigacion,

justificacion y ubicacion del proyecto.

Capitulo I1: se desarrolla el analisis del mercado por medio de encuestas, a la vez se
analiza los productos, los proveedores, la oferta, la competencia directa, la competencia
indirecta, la demanda, los precios, la estrategia comercial y la distribucion de los

productos de linea blanca.

Capitulo I11: contieneel estudio técnico en el cual se analiza el tamafio 6ptico,
localizacion optima del proyecto, analisis de la disponibilidad de mercaderia, el disefio y

tamafio de la infraestructura y los recursos humanos del almacén.



Capitulo 1V: se realiza el estudio administrativo-legal- organizacional para conocer la
estructura legal del almacen, los permisos de funcionamiento y las funciones de las

diferentes areas.

Capitulo V: se desarrolla el estudio financiero del proyecto donde se analiza la
inversion inicial, determina gastos y costos, el punto de equilibrio, el flujo de caja del
primer mes, balance proyectado, estado de resultados proyectado, estado de resultados
del primer mes, flujo de caja proyectado, evaluacion de la proyeccién, periodo de

recuperacion de la inversion y el Valor Actual Neto.

Finalmente se realiza las conclusiones y recomendaciones del proyecto.



CAPITULO I: DIAGNOSTICO SITUACIONAL
1.1. Nombre del proyecto

Estudio de factibilidad para la implementacion de un almacén comercial de linea blanca,

en el sector de Challuabamba, de la Parroquia Nulti, Canton Cuenca.

1.2. Antecedes de la investigacion

En Ecuador en la provincia de Carchi, (Vizuete, 2008)desarroll6 un trabajo de
investigacion para la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE con el tema; Apertura
de una sucursal de la comercializadora Almacenes Macro", en el cual menciona que un
estudio de factibilidad tiene varios propdsitos como: expandir las ventas, mejorar la
rentabilidad econdmica y recuperar los créditos financieros invertidos en el proyecto.
También indica que estos estudios se realizan sobre las bases de fuentes primarias, de
informacion tomando en cuenta las variables financieras, las mismas que se calculan

con el fin de demostrar y justificar la inversion.

Estos estudios no solo buscan la vialidad del proyecto, también determinan el tamafio, la
localizacion, la rentabilidad, entre otros aspectos importantes para tomar la decision en

asignar o no los recursos necesarios.

A si mismo se encontré un estudio de factibilidad realizado para la Pontificia
Universidad Catdlica de Ecuador sede Santo Domingo, sobre la creacion de una
empresa de electrodomesticos segun (Flor, 2010) con el tema; “Estudio de Factibilidad
para la creacion de una empresa comercializadora de electrodomésticos en la ciudad de
Santo Domingo” en éste, se resalta que el objetivo principal es determinar la factibilidad
para la creacion de la empresa, ya que se observa que las ventas relacionadas a
electrodomésticos en linea blanca cada vez van ganando terreno, para llegar a este
objetivo,se realizaron investigaciones mediante la aplicacién de teorias, conceptos y
procesos, a seguir en todo tipo de formulaciénde proyectos, mercadeo, finanzas,
administracion estratégica, administracion de recursos humanos, con el fin de
comercializar productos de calidad en marcas reconocidas y con esto, cubrir la

necesidad del mercado.

De igual manera en el cantén de Cuenca, en la parroquia Nulti se va a desarrollar el
estudio de factibilidad de mercado para la implementacion de una almacén de linea
blanca, especificamente en el sector Challuabamba, y barrios aledafios como lo son: El

Arenal, Tablén, Apangoras, Calusarin, LLatcon, Chocarsi, Las Minas, San Juan Pamba,



Molle, Los Cipreses, Santa Lucia y Cruz Loma; se utilizardencuestas para obtener datos
estadisticos necesarios para lograr un diagndstico real de la situacién del sector, y al

finalizar el estudio se determinara su factibilidad.

1.3. Justificacion
En la actualidad para empezar a realizar actividades econdémicas en el mercado se debe
tomar en cuenta ciertos parametros; la localizacion del almacén y los productos a

comercializarse.

Dentro de las necesidades basicas que el ser humano debe satisfacer esta la vivienda, la
que se relaciona con el crecimiento demogréfico, y la capacidad de las personas para
adquirir el mobiliario necesario en la adecuacion del hogar, de modo que sea lo mas

confortable posible.0

Es por ello que esta investigacion se llevard a cabo para determinar la necesidad de
implementar una empresa que comercialice productos de linea blanca, y de esta manera
garantizar la facilidad de acceso a los mobiliarios, para que los seres humanos satisfagan

sus necesidades relacionadas a la vivienda.

El presente trabajo de titulacion se realiza con el objetivo de determinar su factibilidad
mediante la informacion sobre el consumidor, identificar oportunidades del mercado
que promuevan la implementacion de un almacén, a través del cual la poblacién del
sector de Challuabamba y los barrios aledafios puedan tener mayor accesibilidad a

artefactos de linea blanca para su hogar.

Las cifras del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) del 2017, determinan
que las Mipymesson parte del 99.55% del segmento de negocios del Ecuador, siendo el
mayor el de las microempresas con el 90,78%, las pequefias con el 7.22% vy las
medianas con el 1.55%, cumpliendo un rol importante en el desarrollo econémico del
pais, particularmente en la generacion de empleo, movimiento econémico y de

servicios.

Es por eso que el presente trabajo de titulacion tiene como objetivo elaborar un estudio
de factibilidad para determinar la implementacion de un almacén de linea blanca, para
realizar esta investigacion se seguiran los parametros y lineamientos establecidos en la

metodologia de estudio de factibilidad de mercado.



La investigacion busca informacion sobre el consumidor para identificar oportunidades
del mercado, que promuevan la implementacion de un almacen; si el presente estudio es
factible los beneficiarios directos seran los emprendedores y la poblacion del sector de
Challuabamba, los beneficiarios indirectos seran los barrios aledafios al sector antes
mencionando perteneciente al cantén Cuenca,ya que podran tener mayor accesibilidad a

artefactos de linea blanca para su hogar.

1.4. Ubicacion de proyecto
La implementacion del nuevo almacén de electrodomésticos de linea blanca tiene la

siguiente ubicacion:
Macro localizacién
Pais: Ecuador
Region: Sierra
Provincia: Azuay

Cantdn:Cuenca

Ricaurte Capulispamba

EL VECINO

582 : TOTORACOCHA fiﬁ‘,
| Cuenca

Bafos = o4

Chilcapamba

Santa Ana

lustracién 1: Macro ubicacion

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Fuente: (Google maps, 2017)



Micro localizacién

Cantén: Cuenca
Parroquia:Nulti

Sector:Challuabamba

llustracién 2: Micro localizacién
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Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Fuente: (Google maps, 2017)
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CAPITULO II: ANALISIS DEL MERCADO

2.1. Encuesta

La fuente de informacion para el trabajo de titulacion es la poblacién del sector
Challuabamba; en este estudio se aplicara la técnica de la encuesta con un cuestionario
que tiene una serie de preguntas cerradas de seleccion mdltiple. (Ver anexo 1)

2.2. Productos
Los productos que tendrd el almacén son los que pertenecen a los 7 segmentos a

continuacion se detallan:

Tabla 1: Oferta-productos

Segmento Productos ‘
Climatizacion v Ventiladoress
v" Aire acondicionado de pared
v" Calentadores

Refrigeracion Refrigeradores

Congeladores

Limpieza de ropa Lavadoras.
Secadoras a gas.

Secadoras eléctricas.

LN N U SR NN

Combinadas.

<\

Cocina Cocina a gas con horno.
v/ Cocina de induccién con
horno eléctrico.

v" Cocineta a gas.

AN

Encimera a gas.

v" Encimera a induccion

Microondas v" Microondas
v Hornillos eléctricos
v Combinados



Otros v' Lavaplatos

\

Calefones a gas

v" Calefones eléctricos

Audio y video v Televisores

AN

Equipos de sonido
v DVDs.

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Principales productos de linea blanca en el Ecuador

Segln el(Ministerio de Industrias y Productividad , 2015)menciona quela industria de
linea blanca esta repartida en 6 segmentos.

Tabla 2:Segmentos de linea blanca

‘ Segmento Porcentaje ‘

Aire acondicionado 27 %

Refrigerador 28%
Limpieza de ropa 17%
Cocina 17%
Microondas 4%
Otros 7%
Total 100%

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

2.3. Proveedores

La produccién depende de los 5 proveedores especializados.

= Whirlpool

= Mabe

=  Fibro Acero
= Ecasa

= Indurama

= Almacenes Juan Eljuri

10



lustracién 3: Proveedores especializados

Whirlpool

mabe

#8| FIBRO ACERO

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

2.4. Oferta

Segun (Parkin, 2010) “la cantidad ofrecida de un bien o servicio, es la suma que los
productores planean vender durante un periodo dado, a un precio especifico. La
cantidad ofrecida, no necesariamente es la misma cantidad que se vendera en realidad.
A veces, la cantidad ofrecida es mayor que la cantidad demandada, de modo que la
cantidad vendida es menor que la cantidad ofrecida’.

Para determinar la cantidad de articulos que va a ofertar el almacén de linea blanca en
Challuabamba, se procedié a revisar la participaciéon de los almacenes mas
representativos en la ciudad de Cuenca, de los cuales se detalla la siguiente informacién

obtenida desde la pagina web de la Superintendencia de Compaiiias:

Tabla 3Participacion de Almacenes de linea blanca

Empresa UnidadesVendidaspor Valor de Valor total Porcentaje
Mes Unidades vendido en el de
Vendidas por ano 2019 Participacion
Mes
Precio unitario ponderado $ 399,25
Marcimex S.A. 1.460 S $6.999.674,33 39%
583.306,19
Almacenes 946 S $4532.013,53 26%
JuanEljuri 377.667,79
Corporacion 555 S $2.659.976,94 15%
Jarrin Herrera 221.664,74
CIA. LTDA.
(JAHER)
Otros 740 S $3.547.916,20 20%
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295.659,68
Total unidades 3.701 S 100%
vendidas 1.478.298,42 $17.739.580,99

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Fuente: Superintendencia de compafiias

2.4.1. Andlisis de participacién

De acuerdo a la investigacion realizada, en los almacenes descritos de la tabla 3;
aplicando el principio de Pareto, se obtuvo que las tres empresas con mayor
participacion en el mercado suman el 80% del total de las ventas en la ciudad de Cuenca
y el 20% lo conforman otros almacenes que estdn en la industria; en términos
macroeconémicos se puede analizar que el consumo promedio de
electrodomésticospercapita en Cuenca es de 0.0059 articulos de linea blanca por mes.
En la siguiente férmula demuestra el calculo realizado para obtener el consumo

percepita de electrodomeésticos:

Total unidades vendidas en Cuenca

Consumo percapita = —
Total poblacién de Cuenca

3.701
Consumo percapita = =0,0059
625.775

Una vez obtenido el promedio de consumo de electrodomeésticos por persona en la
ciudad de Cuenca, la cual cuenta con una poblacion de 625.775 habitantes segin datos
del INEC y considerando que Challuabamba cuenta con 11.964 habitantes, misma que
representa el 2% de la poblacion total de la ciudad de Cuenca, se determina que la
cantidad a ofertar por el almacén sera el 2.73% del total de unidades vendidas en
Cuenca en un mes, tomando en cuenta que el 2% (71 unidades) es para la demanda en el
sector de Challuabambay el 0.73% (30 unidades) restante serd destinado a las ventas

online que como estrategia de ventas el almacén también realizara.
2.4.2. Determinacion de la oferta

La oferta del almacén sera los productos de linea blanca disponibles en las marcas mas
reconocidas en el pais, en total se ofertaran 23 productos con su respectivo stock en
bodega, que sumados seranun total de 101 articulos disponibles en el almacén

distribuidos de acuerdo al siguiente cuadro:
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Tabla 4: Cantidad de electrodomésticos a ofertar

Segmento Producto Unidades
de venta
Climatizacion  Ventiladores 3 2,9%
Aire acondicionado de 1,9%
pared 2
Calentadores 2 1,9%
Refrigeracion  Refrigeradores 8 7,8%
Congeladores 4 3,9%
Limpieza de Lavadoras 8 7,8%
ropa Secadoras a gas 4 3,9%
Secadoras eléctricas 2 1,9%
Combinadas 3 3,9%
Cocina Cocina de gas con horno g 7,8%
Cocina de induccion con 3,9%
horno eléctrico 3
Cocineta a gas de cuatro 4,9%
guemadores >
Encimera a gas 7 6,8%
Encimera a induccion 4 3,9%
Microondas  Microondas 4 3,9%
Hornos eléctricos 3 2,9%
Combinados 3 2,9%
Otros Lavaplatos 2 1,9%
Calefones a gas 4 3,9%
Calefones eléctricos 5 4,9%
AUDIO Y Televisores 8 7,8%
VIDEO Equipo de Sonido 6 5,8%
DVDs 3 2,9%
Total 101 100,0%

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Fuente: Investigacion realizada por el autor
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2.4.3. Andlisis de la cantidad ofertada

Para definir la cantidad a ofertarse de cada producto, se realizé una investigacion en los
tres almacenes mencionados en la tabla 3, producto de la investigacion se obtuvo los
promedios de rotacion de los inventarios de los electrodomeésticos detallados en la tabla

4, mismos que seran los referenciales para la oferta del almacén.

2.5. Competencia Directa
Al implementar el almacén de electrodomesticos de linea blanca en el sector de
Challuabamba no existe competencia directa, porque no hay ningun almacén

relacionando a estos productos en el sector y en la parroquia.

2.6. Competencia Indirecta
e Los almacenes de linea blanca ubicados en el cantdén de Cuenca y Azogues.

e La venta de electrodomeésticos online con entrega a domicilio.

2.7. Demanda
Segun (Parkin, 2010),"Cuando una persona demanda algo significa que: lo desea, puede

pagarlo y ha hecho un plan definido para comprarlo.”

En enero del afio 2015 el presidente de la republica de ese entonces, con el objeto de
desalentar la compra de cocinas a gas y motivar la compra de cocinas a induccion,
dispuso el 100% de impuesto al ICE de estos artefactos, segin datos de la Asociacion
de Linea Blanca del Ecuador (ALBE), ésta imposicion hizo que las ventas de estos
articulos cayeran en un 60% debido a los altos precios de las cocinas, también se dejo
de generar 1600 empleos en ese periodo y se incrementd el contrabando entre 40.000 y
60.000 unidades por afio, ya que era mas rentable comprar en Colombia o Perl e
ingresarlos via contrabando al pais, los resultados de esta estrategia no fueron como se
esperaba, debido a que las ventas de las cocinas a induccién no se incrementaron,
dejando en evidencia la mala decision al implementar esta imposicion, sin embargo el
actual gobierno en diciembre del afio 2018 derogod la imposicion y actualmente estos

articulos graban 0% de ICE.

La demanda del presenteestudio sera la poblacion total del sector de Challuabamba, y

barrios aledafios como:

e El Arenal

e Tablon
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e Apangoras

e Calusarin
e Llatcon
e Chocarsi

e Las Minas

e San Juan Pamba
e Molle

e Los Cipreses

e Santa Lucia

e Cruz Loma.

En el sector de Challuabamba, ubicado al este de la ciudad de Cuenca, la economia de
los pobladores es media alta, siendo estos, trabajadores por cuenta propia, patronos,
empleados privados o del estado, mientras que en los barrios aledafios se sustenta en la
ganaderia y la agricultura gracias al suelo fértil y al clima favorable, que ayudan para el

cultivo de algunas especies vegetales y produccién de frutas.

Esta zona es caracterizada por sus extensas areas verdes, y en los Gltimos afios ha tenido

un alto crecimiento debido a que las personas buscan la tranquilidad fuera de la ciudad.

Segun los datos obtenidos de las juntas parroquiales de las Parroquias Nulti y LLacao,
la poblacion generalde estos sectores esta integrada aproximadamente por un total de
11.964 habitantes, siendo 6.612 habitantesde la parroquia LLacao, y 5.352 habitantes de
la parroquia Nulti, el canton Cuenca la poblacion en el afio 2019 es de 625.775 segln
datos del INEC.

2.8. Precios

Los precios que se mencionan a continuacion, son precios variables relacionados a la
realidad actual del mercado, para determinar los precios de venta se realiz6 un estudio
de precios con tres principales almacenes mencionados en la tabla 3, mismos que estan
ubicados en la ciudad de Cuenca, los cuales cuentan con una variacion del 5% maés alto
del promedio de precios que ofertard el almacén, esto debido a que el almacén para
posicionarse en el mercado competira por precios y servicio, considerando que los
productos y calidad de los articulos seran los mismos para todos los almacenes que

estan en el mercado.
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Tabla 5: Precios de Electrodomésticos

Climatizacion Ventiladores 253,50

Aire acondicionado de 344,50

pared

Calentadores 364,00

Refrigeracion Refrigeradores 780,00
Congeladores 546,00

Limpieza de Lavadoras 624,00
ropa Secadoras a gas 507,00
Secadoras eléctricas 442,00

Combinadas 949,00

Cocina Cocina a gas con horno 195,00

Cocina de induccion con 357,50
horno eléctrico

Cocineta a gas de cuatro 78,00

guemadores
Encimera a gas 286,00
Encimera a induccion 429,00
Microondas Microondas 156,00
Hornos eléctricos 208,00
Combinados 416,00
Otros Lavaplatos 234,00
Calefones a gas 494,00
Calefones eléctricos 325,00
Audioy Video Televisores 338,00
Equipo de Sonido 294,67
DVDs 97,50

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
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2.9. Estrategia comercial

La empresa de electrodomésticos de linea blanca al estar enfocada en competir por servicio y precio en ventas al por mayor y menor,para su

posicionamiento y crecimiento en el mercado implementara las siguientes estrategias de ventas:

Responsables

Estrategia Caracteristicas Meta/ Objetivo
Anédlisis de la Es importante conocer los productos que » Analizar todas las caracteristicas de la
competencia tienen la competencia. competencia yde esta manera mejorar en el
(Benchmarking) Es necesario saber con qué precios y almacénpara no tener los mismos errores.
cotizaciones se maneja.
Se necesita conocer como es su atencion
y relacién con el cliente.
Uso de las nuevas Tener una cuenta oficial en las redes » Crear una cuenta oficial de laempresa.
tecnologias y sociales mésvisitadas: Pagina web, » Difundir los productos y promociones
manejo de redes Facebook e Instagram. mediante redes sociales para que los clientes
sociales. conozcan de manera inmediata de los
(Webmarketing) Enviar desde el Smartphone las dltimas productos ofertados.
noticias, novedades y ofertas de los > Crecer y posicionarse en el mercado mediante
productos. la publicidad virtual que se realizara.
Relacion con los Es necesario saber la opinion de cada uno » Analizar cada una de las sugerencias y quejas
clientes y de los clientes. que tienen nuestros clientes.
colaboradores. » Acoger de buena manera cada una de las

(Feedback)

Contar con una caja de sugerencias mas

quejas y mejorar.

Todos los
empleados  del
almacén de
electrodoméstico
s de linea blanca
del sector

Challuabamba.

17




gue de quejas. » Establecer un ambiente de confianza entre

todos los colaboradores de la empresa.
» Escuchar y conocer la opinion de cada

uno de los colaboradores para trabajar en

equipo.
Premiar a la » Recordarles a los clientes que la fidelidad » Crear fidelidad por medio del servicio post
fidelidad. es reconocida en elalmacén. venta y asesoramiento técnico a los clientes
(Fidelizacidn) para generar mas ingresos.

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

2.9.1. Analisis de las estrategias:

Benchmarking: Segun (Boxwell, 1994), “significa mediar sus funciones, procesos, actividades, productos y servicios en comparacion con los de
sus competidores y mejorar los propios de forma que sean, en el caso ideal los mejores en su clase, pero, por lo menos, superiores a los que de
sus competidores”.

Webmarketing: Segun (Giménez Falques, 2013), es el conjunto de actividades a través del internet que permite captar clientes o fidelizarlos”.

Feedback: Es el proceso de retroalimentacion entre cliente y vendedor o entre trabajador y patrono, con el objeto de conocer sus necesidades y
sugerencia para la mejora continua en la organizacion.
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Fidelizacién: Como fidelizacion de los clientes, se entiende como los procesos o
estrategias que se realizan en una organizacién para contar con el cliente fiel, tales como
pueden ser: asesoramiento preventa y postventa, variedad de productos, oportunidad de
entrega y servicio al cliente.

2.10. Distribucion

La distribucién de los productos se manejara mediante la siguiente logistica de

distribucion.

llustracién 4:Proceso de distribucién

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

El almacéncontara con un vehiculo propio que tiene las siguientes caracteristicas.

o Estara disponible en el horario de apertura del almacen.
o El vehiculo estipo camioneta simple, el cual estardn acoplado para que no se

presente ningun altercado con los productos.
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lHustracion 5: Vehiculo para la distribucion

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

o Los envios se realizaran de manera inmediata.
o Si al momento de su movilizacion el producto llegara con algin dafio, la empresa lo

repondra por otro, considerando gque cada producto cuenta con garantia de fabrica.
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CAPITULO IlI: ESTUDIO TECNICO

Objetivos

Objetivo General

El estudio tiene como finalidad analizar y determinar la factibilidad para la
implementacion de un Almacén Comercial de linea blanca, en el sector de
Challuabamba de la Parroquia Nulti del Canton Cuenca, en donde se identificara el
namero de consumidores potenciales, sean personas 0 empresas quienes formen parte de
una demanda insatisfecha, que justifique la asignacion de recursos para invertir en el
proyecto de distribucion y comercializacién de electrodomésticos, tomando en cuenta
los requisitos técnicos como tecnoldgicos de los productos, y el precio que el

consumidor esta dispuesto a pagar por los electrodomésticos.
Objetivos Especificos

v" Definir a traves de un estudio estadistico, la situacién econémica del consumidor
de acuerdo a su actividad laboral, con el propdésito de identificar sus gustos,
preferencias y capacidad de compra.

v Determinar el tamafio 6ptimo de la demanda con los productos disponibles de
linea blanca.

v Determinarla factibilidad de la localizacion en donde se va iniciar la empresa de
productos de linea blanca.

v' Definir la oferta de electrodomésticos o estructura en el mercado, para
desarrollar una estrategia que garantice el posicionamiento del almacén en el

mismo.

3.1. Tamario Optimo

Para (Urbina, 2016), “el tamafio de un proyecto es su capacidad de produccion durante
un periodo de tiempo de funcionamiento que se considera normal para las circunstancias
y tipo de proyecto de que se trata. El tamafio de un proyecto es una funcién de la

capacidad de produccion, del tiempo y de la operacién en conjunto™.

Por lo tanto, el tamafio de un proyecto es la capacidad que tiene para producir una cierta
cantidad de productos en un determinado tiempo, con el objetivo de atender un

porcentaje de la poblacién.
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3.1.1. Anadlisis cualitativo
e Entrevista:Seran aplicadas a las personas que viven y frecuentan en el sector de
Chaullabamba y barrios aledafios.
e Observacion: Permite conocer la realidad mediante la percepcion directa de los
objetos y fenOmenos.
e Testimonios: Basado en las personas con experiencia en la industria de la venta
de electrodomésticos.
e Visitas de campo: Se realizara visitas en el sector para recabar aseveraciones y

obtener datos especificos del tema de estudio.

Demanda
(Sapag, 2015), menciona que la demanda es la cantidad y calidad de bienes y servicios
que pueden ser adquiridos a los diferentes precios que propone el mercado por un

consumidor o por un conjunto de consumidores en un momento determinado.

La demanda es una cantidad determinada de un bien o servicio que un individuo puede

adquirir en un tiempo.

Por lo tanto, la demanda de la empresa de electrodomesticos es la cantidad de productos

de linea blanca que buscaran adquirir los clientes.

Financiamiento
El financiamiento es el conjunto de recursos monetarios con los que cuenta una
empresa, considerando asi el capital propio y financiado con el que se va a empezar la

empresa en el mercado.

Mano de obra
(Urbina, 2016), menciona que la mano de obra se refiere a la accién humana de trabajo
fisico o mental de un producto tangible o intangible, también se considera a los recursos

humanos que se necesitan para elaborar un bien.

El almacén de electrodomésticos de linea blanca necesita de recursos humanos o mano

de obra en las siguientes areas:
Atencidn a los clientes
Persona encargada de realizar el asesoramiento, seguimiento y cierre de las ventas.

Parte operativa
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Un conductor profesional para la entrega de los productos de linea blanca.
Contador

Persona encargada de llevar los asuntos financieros.

Parte publicitaria

Persona encargada en la publicidad de los productos a ofertarse.

Materia prima
(Sapag, 2015), indica que la materia prima es la sustancia basica que compone a cada
uno de los elementos que se encuentran en el mundo, bien sea que los mismo hayan

llegado de forma natural o los haya creado el hombre.

La materia prima de la empresa es el servicio de venta de electrodomésticos, en este

caso serian los electrodomésticos con los que cuenta la empresa para la venta.

3.1.2. Anadlisis cuantitativo
3.1.2.1.Estadisticas: Se utilizaran datos que proporciona el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, tales como el crecimiento poblacional por afio para

determinar la demanda.

El anélisis cuantitativo se realiza tomando en cuenta datos de la proyeccion poblacional
desde el afio de estudio,en este casodesde el afio 2019, segin datos del INEC con una
poblacion de 11.964 habitantes en la parroquia Nulti, el cual representa el 2% de la
poblacion del canton Cuenca de 625.775 habitantes, estas poblaciones seran
proyectadas a 5 afios mas. Para establecer una proyeccion poblacional que sera atendida
en Challuabamba, se toma en cuenta el 1,92% de crecimiento poblacional que es el
factor promedio de crecimiento poblacional desde el afio 2010 al 2019 segun datos del
INEC.

Tabla 6: Tamafio 6ptimo -Proyeccién Poblacional

2019 11.964
2020 12.194
2021 12.428
2022 12.666
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2023 12.910

2024 13.158

2025 13.410
Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Fuente: INEC

llustracion 6: Tamario Optimo Proyectado
Tamaino Optimo
2026 14.000
2025
2024 13.500
2023 13.000
2022
2021 12.500
2020
2019 12.000
2018 11.500
2017
2016 11.000
1 2 3 4 5 6 7

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Fuente: INEC

Andlisis e interpretacion

La poblacionen Challuabambaes el 2% de la poblacion total de la ciudad de Cuenca,
para determinar el tamafio del mercado se realizdé una proyeccion poblacional
desde el afio 2019 hasta el afio 2025, obteniendo una poblacién para el afio 2025
de 13.410 habitantes que seran atendidos por el almacén, siendo 1446 nuevos

posibles clientes entre los afios 2019 al 2025.

3.1.2.2. Encuesta: Seran aplicadas a las personas que viven en el sector de
Challuabamba y sectores aledafios, recolectando datos que faciliten el analisis

del mercado respectivo.

Analisis e interpretacion de las encuestas
La muestra a aplicarse en el muestreo probabilistico es para poblaciones finitas, segun la
ecuacion propuesta por Gabaldon (1980), con un grado de confianza del 95% que
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equivale a Z=1.96, la desviacion probabilistica que se tomd es de 0.50 respectivamente

y el margen de error utilizado fue del 5%.

23 *p*Q*N
n=—s =
E°(N-1)+Z°*P*Q

Donde:
N: 11964
E: 5%.
P:90%.
Q: 10%

La muestra determiné aplicar 137 encuestas a los habitantes de la parroquia Nulti con

un margen de error del 5%.

Preguntas:
1.- ¢Considera usted que es necesario la implementacion de un almacén de

electrodomésticos?

Tabla 7: Resultado pregunta No.1

Sl 125
NO 12
Total 137

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

25



Gréfico 1: ;Considera que se debe implementar un almacén de electrodomésticos?

mS| mNO

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

Andlisis

Del total de encuestados el 91% menciona que si es necesario implementar un almacén
de linea blanca enChalluabamba de la parroquia Nulti y el 9% de pobladores indican
que no es necesario.

2.- ¢Usted adquiri6 alguna vez un producto de linea blanca en el tltimo afio?

Tabla 8: Resultado pregunta No. 2

Sl 45
NO 92
Total 137

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
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Gréfico 2:¢Usted adquiri6 alguna vez un producto de linea blanca en el tltimo afio?

mS| mNO

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

Andlisis

Se puede identificar que el 67% de la poblacion menciona que no han comprado un
electrodoméstico delinea blanca y el 33% de poblacion encuestada si ha comprado, pero
se lo ha realizado fuera del canton.
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3.- ¢Si existiera un almacén de linea blanca en este sector usted adquiria alli sus

productos?

Tabla 9: ;Si existiera un almacén de linea blanca en este sector usted adquiria alli sus
productos?

Tabla 9: Resultado pregunta No. 3

Sl 132
NO 5
Total 137

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

Gréfico 3: ¢Si existiera un almacén de linea blanca en este sector usted adquiria alli sus
productos?

mS| mNO

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Andlisis
Los encuestados con un 96% mencionan que si comprarian productos de linea blanca si

hubiera un almacén de los mismos en la parroquia y el 4% dice que no realizarian la

compra.
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4.- ¢Cuando fue la ultima vez que realiz6 la compra de un producto de linea
blanca?

Tabla 10: Resultado pregunta No. 4

De 3-6 meses 23

De 6-12 meses 22

Mas de un afo 92

Total 137
Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

Gréfico 4: ;Cuéndo fue la ultima vez que realiz6 la compra de un producto de linea
blanca?

[NOMBRE DE
CATEGORIA]s
[PORCENTAJE]

De 6-12 meses
13%

Mas de un afio
70%

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Andlisis
Se observa que el 70% de encuestados mencionan que no han comprado un
electrodoméstico por mas de un afio; el 17% menciona que no ha realizado ninguna

compra de electrodomésticos dentro de 3 — 6 meses y el 13% indica que no ha
comprado de 6 a 12 meses.
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5.- ¢En qué lugar usted adquiri6 su electrodoméstico?

Tabla 11: Resultado pregunta 5

Dentro de este sector 3

Dentro del cantén 15
Fuera del cantén 119
Total 137

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

Gréfico 5:¢,En qué lugar usted adquiri6 un electrodoméstico?

Dentro de este Fuera del
sector Canton
11%

Dentro del
canton
87%

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Anélisis
Se observa que el 11% de la poblacion realizé la Gltima compra de un electrodoméstico

fuera del cantdn porque no existen almacenes; el 87% compré dentro del cantén y el 2%
dentro del sector de anélisis.
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6.- Antes de realizar la compra de su electrodoméstico,¢Recibe la informacion

adecuada y requerida del articulo?
Tabla 12: ;Recibe la informacion adecuada y requerida del articulo?

Tabla 12:Resultado Pregunta No. 6

Sl 25
NO 112
Total 137

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

Gréfico 6: ¢Recibe la informacion adecuada y requerida del articulo?

mS|I mNO

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Anélisis
El 82% de encuestados menciona que no recibe informacion adecuada del

electrodoméstico que compra y el 18% dice que si recibe la informacién idénea.
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7.- ¢Coémo realizé el pago de su electrodoméstico?

Tabla 13:Resultado Pregunta No. 7

Con dinero de 4
contado

Mediante 85
créditos

Mediante la 48
tarjeta de
crédito

Total 137
Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

Grafico 7: ;Como realizo el pago de su electrodomestico?

35% V

B Con dinero de contado Mediante créditos Mediante la tarjeta de crédito
Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Analisis
El 91% de poblacion encuestada realiza el pago de productos de linea blanca mediante

créditos directos; el 6% lo realiza mediante tarjetas de crédito y el 3% lo realiza de

contado.
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8.- ¢ En qué fechas cree usted que es mejor adquirir su producto de linea blanca?

Tabla 14: Resultado Pregunta No. 8

Diade lamadre 41

Navidad y fin 23

de afio

No importa el 73

mes

Total 137

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
Grafico 8: ¢En qué fechas cree usted que es mejor adquirir su producto de linea blanca?

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

Anadlisis

M Dia de la madre
® Navidad y fin de afio

H No importa el mes

Los encuestados un 53% mencionan que no importa la fecha para adquirir un

electrodoméstico; el 30% menciona que la fecha adecuada para realizar la compra es en

el dia de las madres por los descuentos y el 17% indica que la fecha adecuada para una

compra es en navidad y fin de afo.
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3.2. Localizacion optima del proyecto
(Flérez, 2016) Menciona que el tamafio Optimo de un proyecto es su capacidad
instalada, y se expresa en unidades de produccién por afio. Se considera éptimo cuando

opera con los menores costos totales o la maxima rentabilidad econémica.

Por eso es importante determinar correctamente la localizacién 6ptima del proyecto,
debido a que contribuye a obtener una mayor rentabilidad y a determinar el costo
unitario por ello la empresa se localizara en el canton Cuenca, especificamente en la
parroquia Nulti sector Challuabamba, en la Calle Cultura Challuabamba y Av. Del
Bombero.

llustracién 7: Localizacion 6ptima del proyecto

Elaborado por: Marcelo Lozada 2020
Fuente:(Google maps, 2020)
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3.3. Andlisis de disponibilidad de mercaderia

La mercaderia a venderse son productos de linea blanca, se dispondré de la siguiente mercaderia:

Tabla 15: Disponibilidad de mercaderia
‘ ‘Segmento Productos Imagen

Climatizacion v" Ventiladores

v' Aire acondicionado de pared
v’ Calentadores

Refrigeracion v" Refrigeradores

v Congeladores
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Limpieza de ropa

Cocina

v’ Lavadoras

v’ Secadoras a gas

v" Secadoras eléctricas
v Combinadas

v' Cocinas a gas con horno

v" Cocinas de induccién con horno
v Cocineta a gas

v Encimera a gas

v" Encimera a induccion

36




Microondas v Microondas

\

Hornillos eléctricos
v Combinados

Otros v' Lavaplatos

\

Calefones a gas

v" Calefones eléctricos

Audio y video v Televisores
v' Equipos de sonido
v" DVDs
Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
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3.4. Disefio y tamafio de la infraestructura

3.4.1. Disefo
El almacén contaracon un disefio moderno y adecuado, que brinde las mejores

condiciones para la exhibicién de todos los productos que se ofertaran.

También el disefio del almacén debe ser llamativo y presentable desde afuera para que
los clientes visualicen los productos de linea blanca, de esta manera los clientes van a
poder observar los productos y van a querer que se les proporcione informacion sobre

los mismos.
El almacén sera pintado con colores que representen a varios de los proveedores.
Las paredes contaran con diferente publicidad del almacén.

lustracién 8: Disefio del almacén

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

3.4.2. Infraestructura

Se plantea que la infraestructura del local tenga 5 areas divididas de la siguiente manera:
Area 1: Estacionamiento

Es indispensable contar con esta area para que los clientes que tiene auto propio pueden

estar con tranquilidad mientras adquieren su producto.

Area 2: Bodega
Se contara con una bodega para el stock de productos de mayor rotacion.
Area 3: Bafos

Los bafios contaran con las mejores condiciones sanitarias, tanto para los clientes como
para los empleados.
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Area 4: Administracion

En el area administrativa estard la Gerencia y la gestion de contabilidad que se
encargaran de administracion y contabilidad del almacén.

Area 5: Seccion de exhibicion de productos
Aqui se exhibiran todos los productos disponibles de linea blanca, los mismos que
estaran colocados de la mejor manera para que los usuarios visualicen cada uno de los

productos que tendra el almacen.

Area 6: Atencion al cliente
En esta area se va a atender a los clientes de manera comoda, es decir se contara con el
mobiliario necesario como sillas o sofa en donde pondran sentarse, también se atendera

a los usuarios que vengan a realizar sus pagos correspondientes.
llustracion 9: Infraestructura del almacén

Area 1
Estacionamiento

Sala de exhibicion

Area 4
Administracion Atencion al cliente

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020

3.5. Recursos humanos del Almacén
El almacén necesita de recursos humanos para atender y satisfacer las necesidades de

cada cliente, para eso contara con los siguientes cargos administrativos:

Tabla 16: Cargos Administrativos

Gestion Funcion Cargo N° personas
Atencidn a los clientes y o Persona que se encargard Secretaria 1
cobranza de brindar informacion de

cada producto.
o Realizara las ventas.

o Ofertard los productos y la
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Administracion

Operativa

Contabilidad

Personal de guardiania y

limpieza

TOTAL

informacion necesaria de
cada uno de los productos
por medio de las redes
sociales.

Se encargara de realizar

los cobros mensuales.

Se encargard de manejar
todo lo relacionado con la
administracion del
almacén.

Servicios profesionales
Serd  responsable  del
custodio de los productos
de bodega.
Conductor profesional
para la entrega de los
productos de linea blanca.
Persona que coordina la
distribucion de los
productos.

Se encargara de la
logistica del almaceén.

Se encargard de llevar la
contabilidad  yfunciones
financieras.

Servicios profesionales.

Se encargard de la
vigilancia y seguridad del
almacén.

Realizara la limpieza del
almacén y los productos de

linea blanca.

Elaborado por: Lozada Marcelo. 2020
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CAPITULO IV: ESTUDIO ADMINISTRATIVO- LEGAL-ORGANIZACIONAL
4.1. Estudio Legal

Para implementar el almacén se necesita cumplir con las leyes y reglamentos vigentes

previos establecidos para la constitucion de una empresa en Ecuador.

4.1.1. Estructura legal de la empresa
Para conformar una empresa se debe contar con dos socios y maximo 15 que cuenten

con un capital cerrado.

La (ASESORIA LEGAL EN MATERIA SOCIETARIA) establece que se debe sequir

la siguiente estructura:
1. Reserva de un nombre o razén social

Se debera registrar el nombre en la Superintendencia de compafiias. Para revisar que no

exista ninguna con el mismo nombre.

2. Elaboracion de los estatutos

Es el contrato social que regiré a la sociedad y se validaran mediante una minuta
firmada por un abogado.

3. Apertura de una cuenta de integracion social
Se realizara en cualquier banco del pais.
Algunos requisitos basicospueden variar dependiendo del banco.

o Poseer un capital minimo de $400 para compafiia limitada y un capital de $800
para compafiia anénima.

o Una Carta de socios en la que se debe detallar la participacion de cada uno de los
SOCiOS.

o 2 copias de cédula y papeleta de votacion de cada uno de los socios.
4. Llevar una escritura publica

Acudir donde un notario publico para certificar la cuenta de integracion de capital a su

vez la minuta de los estatutos.
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Grafico 9: Pasos para constitucion de una compafiia

Publica la
resolucion
aprobatoria

Inscribe tu
compania

Aprueba el estatuto

Obtén permisos

Superintendencia de
Compaiiias

Municipio . -
Diario nacional Registro Mercantil

5. Aprobar el estatuto

Se debe llevar la escritura publica a la Superintendencia de Compaifiias, para su revision

y aprobacion mediante resolucion.
6. Publicacion en un diario

Se debe realizar una publicacion en un diario de circulacién nacional.
7. Permisos municipales

Se debe pagar:

v’ La patente municipal
v' Tener el certificado de cumplimiento de obligaciones

8. Inscripcion de la empresa
Se debe registrar en el registro mercantil del canton Cuenca, provincia de Azuay.
9. Realizar una Junta General de Accionistas

La empresa de electrodomésticos debe planificar y realizar una junta entre los socios.
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Grafico 10: Junta de accionistas para eleccion de representante legal

Obten los documentos

habilitantes Inscribe el nombramiento del

Realiza la Junta General de representante

Accionistas . .
Superintendencia de
Compaiiias

Registro Mercantil

10. Documentos habilitantes
Son documentos que permiten abrir el RUC de la empresa.
11. Inscripcion del representante legal en el registro mercantil

Se debe realizar en el Registro Mercantil. Se debe realizar dentro de los 30 dias
posteriores a su designacion.

Gréfico 11: Inscripcion de representante legal

Obtén el RUC Obtén la carta para el banco

SRI Superintendencia de
Companias

12. Registro y obtencion del RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio de Rentas Internas
(SR, con:

v" El formulario correspondiente debidamente lleno.

v Original y copia de la escritura de constitucion.
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v Original y copia de los nombramientos.
v Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios.

v Obtener la carta para el banco

Se debe acudir al banco con la cuenta anteriormente mencionada y con el RUC, para

poder disponer del valor depositado.
Estudio legal de la microempresa de Electrodomesticos
La empresa llevara el nombre: Almacenes LOZASTY Electrodomésticos CIA. LTDA.

v’ Se constituira con dos socios con un capital de 70.000$.
Socio 1: 35.000 $
Socio 2: 35.000 $
v Su actividad comercial es la venta de productos de linea blanca.

4.1.2.Permisos
o Patente municipal
o Certificado de cumplimiento de obligaciones
o Certificado de informaciones previas.
o Permiso de los bomberos.

o Permiso de funcionamiento.

4.1.3. Funciones

El almacén de electrodomésticos de linea blanca deberd cumplir algunas funciones, la
primera, dar cumplimiento a la ResolucionNo.015 de las
NormasRegulatoriasparalosestablecimientosespecializadosdeventadeelectrodomésticosa

paratos eléctricos yotrosproductos. (Ver anexo 2)

En la(Ley organica de Regulacion y Control del poder del Mercado, 2017) en su
Resolucion se resuelve expandir las normas regulatorias para los establecimientos
especializados de venta de electrodomésticos, aparatos eléctricos y otros productos; Se

establecen los lineamientos que se deben cumplir y estan especificados en 8 capitulos.
Capitulo I:Ambito, objeto y definiciones

Se establece que las normas regulatorias son de aplicacion obligatoria para todos los
operadores econdmicos es decir a todas las personas que realicen actividades de venta

de electrodomésticos, aparatos electrénicos y otros productos al consumidor final.
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Los electrodomésticos y aparatos electronicos: son los aparatos electrénicos que se

utilizan en el hogar; incluido todo electrodoméstico de linea blanca como:

Refrigeradoras
Cocinas
Lavadoras
Secadoras

Aire acondicionado
Calentadores
Horno microondas
Lavavajillas.
Televisores
Equipos de sonido
DVDs

Capitulo 11: Obligaciones de los operadores econémicos

Se establece las obligaciones para los establecimientos especializados de venta de

electrodomésticos, aparatos electronicos yotros productos.

1.

El establecimiento debe proporcionar informaciéon veraz, exacta y oportuna
referente a los productos de oferta.

El establecimiento estd en la obligacién de constatar el estado del bien al
momento de la venta al consumidor.

El establecimiento sera el responsable directo ante el cliente de la conformidad
de los bienes adquiridos.

El establecimiento deberd asumir sin costo alguno al cliente la reparacion y
sustitucion de un producto adquirido que no se encuentre conforme por alguna
imperfeccion.

El establecimiento estd en la obligacion de entregar el producto en la marca
elegido por el cliente.

En caso de que el bien sea retirado de manera preventiva por el establecimiento
se debera informar al cliente por escrito.

El establecimiento que otorgue crédito directo a su cliente debera aplicar la tasa

de interés dispuesta por la ley.
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8. EIl establecimiento que otorgue asistencia y seguro sobre los productos que
comercializa debera contar con una empresa de seguro autorizado por la

superintendencia de compaifiias.
Capitulo I111: Venta de otros productos
Son las obligaciones establecidas para la venta de motocicletas.
Capitulo IV: Informacion para la transicion

Los establecimientos deberan proporcionar informacién verdadera y veridica al
consumidor. Se prohibe otorgar precios referenciales de los productos, se debera
entregar informacion de los precios reales; si se realiza una venta mediante crédito
directo se debera entregar la tabla de amortizacion una vez que se haya firmado el

contrato.
Capitulo V: De las garantias

Son las garantias del fabricante y los comerciales si el establecimiento la oferta debera
indicar con claridad la cobertura de la garantia y los elementos basicos para presentar

reclamos; es obligacién de la casa comercial cubrir la garantia extendida.
Capitulo VI: Servicio técnico

La microempresa deberd hacerse cargo de la reparacion técnica dentro del plazo
establecido en el contrato, si se requiere de un pago adicional debe establecerse un rubro

entregado al cliente.
Capitulo VII: De oferta, promociones y descuentos

Cuando se realicen ofertas en productos con fallas se debe informar de manera clara y
precisa las fallas presentes en los productos a los asesores comerciales los mismos que
deberéan informar al cliente. Cuando se realicen descuentos por promociones o fechas
especificas, se debe informar claramente al consumidor el precio anterior y precio con el

descuento, los mismos datos deberan constar en la factura.
Capitulo VII1: De los cambios y devoluciones

Los establecimientos deberan contar con una politica de cambios de productos por

garantia y devoluciones de productos facturados, el establecimiento tiene Ila
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responsabilidad de sustituir y reparar un bien que no cumpla las condiciones

mencionadas en el contrato.
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CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO

5.1. Presupuesto de Inversion

El presupuesto de inversidnse establecerd previo a la definicion del horizonte del
planteamiento o vida econdémica Util de los principales activos del almacén, que en este
caso es de cinco afios y se convierte en la vida Util del proyecto, en este contexto se
analizardn cuatro aspectos importantes: la inversion inicial, activo fijo, activos

intangibles y capital de trabajo.

5.1.1. Inversion inicial

Una vez determinadas las caracteristicas de los productos a comercializar, las cantidades
requeridas para satisfacer de forma parcial o total la demanda insatisfecha definida, por
lo tanto, en lo que corresponde a la inversion inicial los socios realizaran aportes iguales

de acuerdo al analisis de costos y gastos que se determinara en el presente estudio.

Tabla 17:Inversion Inicial

Inversionista 1 50%
Inversionista 2 50%
Total 100%

Elaborado por: Lozada, M. (2020)
5.1.2. Activo fijo
Son todos los bienes necesarios para el funcionamiento del almacén, pueden ser
tangibles o intangibles, estos no pueden convertirse en liquido a corto plazo, es decir no

estan destinados a la venta.

El almacén contara con los activos fijos que se detallan a continuacion:
a) Vehiculo

El Almacén de electrodomésticos requiere realizar la compra de una camioneta cabina

simple parala distribucién y logistica de los productos que se vendan.

Tabla 18: Activo Fijo-Vehiculo
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Camionetas 1 24.000,00 24.000,00
Chevrolet cabina
simple

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

b) Mueblesy Enseres

El almacén necesitara de los muebles y enseres que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 19: Activo Fijo-Muebles y enseres

Escritorio 5 250 1.250,00
Sillas de espera 5 28 140,00
Silla para escritorio 5 75 375,00
Archivadores 6 220 1.320,00
Total 3.085,00

Elaborado por: Lozada, M. (2020)
¢) Equipo de computoy de oficina
La siguiente lista contiene los equipos de cémputo y de oficina necesarios para el

almacén.

Tabla 20:Activo fijo - Equipo de cémputo y de oficina

Computador 5 550 2.750,00
Impresora 3 375 1.125,00
Caja de seguridad 1 320 320,00
Teléfono 2 80 160,00
Total 4.355,00

Elaborado por: Lozada, M. (2020)
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Resumen total de los activos fijos.

Tabla 21: Resumen de activos fijos

Vehiculos 24.000,00
Muebles y Enseres 3.085,00
Equipos de Oficina 4.355,00

Total 31.440,00

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

5.1.3. Activos Intangibles

Son los gastos que se realizan para constituir el almacén de electrodomesticos de linea
blanca, también se incluyen los gastos de estudio de elaboracién del proyecto de
factibilidad.

Tabla 22: Activos Intangibles

Gastos de constitucion 900,00
Permisos de funcionamiento 200,00
Imprevistos (3%) 33,00
Total

1.133,00

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

5.1.4. Capital de Trabajo
Son todos aquellos activos corrientes requeridos para la operacion normal del proyecto
durante un ciclo operacional,es decir los activos para que la microempresa inicie sus

actividades a corto plazo.

Se detalla de la siguiente manera:
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a) Costo de operacion
En el costo de operacion se toma en cuenta tres factores:

Tabla 23: Costo de Operacién

Inventario Mercaderia 30.325,00

(electrodomeésticos)

Sueldo de chofer 527,85
Sueldo Persona de Seguridad 527,85
Total Sueldo Personal 1.055,70
Operativo

Logistica y Mantenimiento 200,00
Total costo de operacion 31.580,70

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

b) Gastos administrativos

Los gastos administrativos contemplan los sueldos del personal administrativo y los

gastos de suministros de oficina.

Tabla 24: Gastos Administrativos

Sueldo Gerente 450,00
Sueldo Contador 385,05
Sueldo de Vendedor 527,85
Total sueldos del personal 1.522,90
administrativo

Suministros de oficina 497,88
Total gastos administrativos 2.020,78

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

c) Gastos de venta

Los gastos de venta son los que se utilizan para la propaganda, comisiones y publicidad

Tabla 25: Gastos de Venta
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Arriendo 750,00
Propaganda y Publicidad 1000,00
Servicios basicos 200,00
Total 1.950,00

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

d) Gastos financieros
Los gastos financieros que se van a tomar en cuenta son los siguientes:

Tabla 26: Gastos Financieros

Pérdida en cambios 0

incobrables 870,53

Total 870,53
Elaborado por: Lozada, M. (2020)

Resumen del total del capital de trabajo

Tabla 27: Capital de Trabajo

Costos de operacion 31.580,70

Gastos 2.020,78
administrativos

Gastos de venta 1.950,00
Gasto financiero 870,53

Total 36.422,00

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

Resumen de presupuesto deinversion inicial

Tabla 28: Resumen de Inversién Inicial

Activo fijo 31.440,00 45%
Activo intangible 1.133,00 2%
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Capital de trabajo 36.422,00 53%

Total 68.995,00 100%
Elaborado por: Lozada, M. (2020)

El presupuesto de inversion para el proyecto sera de 70.000,00 dolares, en el cual se
puede observar que los porcentajes de participacion comprende: el 45% para inversion
en activo fijo, 2% en inversion de activo intangible, y el 53% de inversion en capital de

trabajo.

Como se puede observar la inversion en capital de trabajo siempre mantendra un
porcentaje alto, debido a que el almacén siempre estara reponiendo la mercaderia, el

cual esté planificado de acuerdo a las proyecciones de las ventas anuales del almacén.

5.2. Determinacion de gastos y costos

5.2.1. Gastos
Dentro de los gastos se toma en cuenta el pago de los recursos humanos, los valores

estan en base a los salarios minimos sectoriales afio 2020.

Tabla 29: Gastos

Concepto Cant. Valor

Sueldos Gerente 1 450,00 450,00
Atencion al cliente y 1 527,85 527,85
cobranza
Chofer profesional 1 527,85 527,85
Contador 1 384,45 385,05
Personal de Guardiania y 1 527,85 527,85
limpieza

Capacitaciones Gerente/ Atencion al cliente 2 80,00 160,00

Mantenimiento ~ Vehiculo 1 200,00 200,00

Suministros  de 1 497,88 497.88

oficina

Total 3.276,48

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

El almacén de electrodomésticos tendra un gasto aproximado de 2.578,60 ddlares.
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5.2.2. Elaboracion de rol de pagos y beneficios sociales.

Tabla 30: Rol de Pagos

ROL DE PAGOS
ene-21
Cédigo NOMBRE CARGO INGRESOS TOTAL DEDUCCIONES TOTAL FONDO LIQUIDO  FIRMAS
No. SUELDO HORAs = comisio 'NGRESOS 9,45% MULTAS  ANTICIPOS =~ cOMisa ~DEDUCCIONES RESERVA RE QBIR
EXTRAS NES AP. PERS. SUELDOS RIATO
A B C D=A+B+C = E=D*9.45% F G H I=E+F+G+H 1=D*8,33% K=D-I+)
1 Juan Pérez Atencion al cliente y 400 0 0 400 37,80 0 0 0 37,80 33,32 395,52
cobranza
2 Cristian Chofer profesional 400 0 0 400 37,80 0 0 0 37,80 33,32 395,52
Cueva

3 Miguel Solis =~ Personal de limpieza 400 0 0 400 37,80 0 0 0 37,80 33,32 395,52

y guardiania

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

Tabla 31: Beneficios sociales

IESS PROVISIONES TOTAL
Cédigo No. 11,15% FONDO DE Xin Xiv VACACIONES TOTAL PRESUPUESTO
APORTE RESERVA SUELDO SUELDO PROVICIONES
PATRONAL
L=D*11,15% M=D*8,33% N=D/12 0=400/12 P=D/24 Q=N+0+P R=K+L+Q
1 44,60 33,32 33,33 33,33 16,67 83,33 523,45
2 44,60 33,32 33,33 33,33 16,67 83,33 523,45
3 44,60 33,32 33,33 33,33 16,67 83,33 523,45

Elaborado por: Lozada, M. (2020)
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Tabla 32: Servicios Profesionales

CARGO No. FACTURA  VALOR
Gerente 001-500-001 450
Contador 002-001-220 385,05

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

5.2.3. Costos

Los costos son variables porque pueden cambiar de acuerdo con la realidad econémica
del mercado, la cantidad determinada por cada articulo estd basada en su rotacion
mensual segun los datos histéricos de almacenes tradicionales mencionados en la tabla
3.

El almacéntendra los siguientes costos de los productos:

Tabla 33: Costos

Climatizacién Ventiladores 195,00 3 585,00
Aire 265,00 2 530,00
acondicionado de
pared
Calentadores 280,00 2 560,00

Refrigeracion Refrigeradores 600,00 8 4.800,00
Congeladores 420,00 4 1.680,00

Limpieza de Lavadoras 480,00 8 3.840,00

ropa Secadoras a gas. 390,00 4 1.560,00
Secadoras 340,00 2 680,00
eléctricas.

Combinadas 730,00 3 2.190,00

Cocina Cocina a gas con 150,00 8 1.200,00
horno
Concina de 275,00 3 825,00

induccién con
horno eléctrico

Cocineta a gas. 60,00 5 300,00
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Encimera a gas. 220,00 7 1.540,00

Encimera a 330,00 4 1.320,00

induccién
Microondas Microondas 120,00 4 480,00
Hornillos 160,00 3 480,00

eléctricos
Combinados 320,00 3 960,00
Otros Lavaplatos 180,00 2 360,00
Calefones a gas 380,00 4 1.520,00
Calefones 250,00 5 1.250,00

eléctricos
Audioy Video  Televisores 260,00 8 2.080,00
Equipos de 226,67 6 1.360,00

sonido

DCD,s 75,00 3 225,00
TOTAL COSTOS 101 30.325,00

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

El costo total de los productos que se requieren para la microempresa es de 31.330,00

dolares.

5.2.4. Ingresos mensuales

De acuerdo con lo analizado en el capitulo 11, en el cual una vez obtenido el promedio
de consumo de electrodomésticos por persona en la ciudad de Cuenca, la cual cuenta
con una poblacion de 625.775 habitantes segun datos del INEC y considerando que
Challuabamba cuenta con 11.964 habitantes, misma que representa el 2% de la
poblacion total de la ciudad de Cuenca, se determina que la cantidad a ofertar por el
almacen serd el 2.78% del total de unidades vendidas en Cuenca en un mes, tomando en
cuenta que el 2% (71 unidades) es para la demanda en el sector de Challuabamba y el
0.78% (30 unidades) restante sera destinado a las ventas online que como estrategia de
ventas el almacén también realizard, en base a este andlisis se proyecta los siguientes

ingresos:

Tabla 34: Ingresos Mensuales

Segmento Producto Precio Unidades Total
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Climatizacién

Refrigeracion
Limpieza  de

ropa

Cocina

Microondas

Otros

Audio y Video

Total

Ventiladores

Aire
pared

acondicionado  de

Calentadores
Refrigeradores
Congeladores

Lavadoras

Secadoras a gas
Secadoras eléctricas
Combinadas

Cocina de gas con horno
Cocina de induccién con
horno eléctrico

Cocineta a gas

Encimera a gas

Encimera a induccion
Microondas

Hornos eléctricos
Combinados

Lavaplatos

Calefones a gas

Calefones eléctricos

Televisores
Equipos de sonido
DCD,s

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

253,50
344,50

364,00
780,00
546,00
624,00
507,00
442,00
949,00
195,00
357,50

78,00

286,00
429,00
156,00
208,00
416,00
234,00
494,00

325,00

338,00
294,67
97,50

de venta

3 760,50
2 689,00

728,00
6.240,00
2.184,00
4.992,00
2.028,00
884,00
2.847,00
1.560,00
1.072,50

w o0 W N b 00 B~ 00 DN

390,00
2.002,00
1.716,00
624,00
624,00
1.248,00
468,00
1.976,00

A D LW W, AN O

1.625,00

2.704,00
1.768,00
292,50
39.422,50

w o 0o O

101

Para el almacénse proyecta un ingreso promedio mensual de ventas de 39.422,50

dolares.

5.3. Punto de equilibrio

Segln (Baena, 2014), “el Punto de Equilibrio es una herramienta financiera que permite

determinar el momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos totales

57



(costos fijos mas costos variables), expresandose en unidades fisicas, monetarias y de
porcentaje.El Punto de equilibrio determina la proporcion de las utilidades o pérdidas de
la empresa, cuando las ventas sean superiores o0 estén por debajo de este punto. Se
convierten, por lo tanto, en un punto o nivel de referencia para el incremento de las

utilidades o las pérdidas”.

En el siguiente cuadro, se establecen los costos fijos y costos variables del almacén de

electrodomésticos para el primer mes de operaciones.

Tabla 35: Costos Fijos y Costos Variables

Gastos de venta 1.950,00 5%
Gastos administrativos 3.076,48 8%
Gasto financiero 870,53 2%
Total costos fijos 5.897,00

Costos Variables Valores

Materia prima

(electrodomésticos) 30.325,00 84%
Logistica y Mantenimiento 200,00 1%
Total Costos Variables 30.525,00

COSTO TOTAL 36.422,00 100%
Elaborado por: Lozada, M. (2020)

Los valores totales de los costos fijos y costos Variables, asi como los precios de venta
ponderados de cada electrodoméstico, seran considerados para establecer el punto de

equilibrio en unidades, donde el almacén operara sin utilidades netas.

Para el calculo del punto de equilibrio se utilizara la siguiente formula:

Costos Fijos

Punto de Equilibrio = - — —
Precio de venta unitario-Costos de venta unitario

De donde:
Costos fijos = 5.897,00
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Precio de venta unitario ponderado = 399,43
Costo de venta unitario = 306,12
Aplicacion de la formula:

5.897,00
399,43-306,12

Punto de Equilibrio =

Punto de Equilibrio= 63 unidades
Anadlisis del punto de equilibrio:

De acuerdo al resultado obtenido, el almacén debera vender minimo 63 unidades
mensuales para cubrir sus costos, con la venta de esta cantidad de unidades el almacén
no obtendra utilidades y tampoco generara pérdidas, considerando lo expuesto en la
tabla 4 del presente estudio, en la que se determina el porcentaje de rotacion por

articulo, se proyecta las ventas por electrodomeéstico para el punto de equilibrio.

Tabla 36: Proyeccion de ingresos segun el punto de equilibrio

Segmento Producto Precio Unidades Total
de venta
Climatizacion ~ Ventiladores 243,75 2 465,16
Aire acondicionado de 331,25 1 421,43
pared
Calentadores 350,00 1 445,28
Refrigeracion  Refrigeradores 750,00 5 3.816,70
Congeladores 525,00 2 1.335,84
Limpieza de Lavadoras 600,00 5 3.053,36
ropa Secadoras a gas 487,50 2 1.240,43
Secadoras eléctricas 425,00 1 540,70
Combinadas 912,50 2 2.321,83
Cocina Cocina de gas con horno 187,50 5 954,17
Cocina de induccion con 343,75 2 874,66
horno eléctrico
Cocineta a gas 75,00 3 238,54
Encimera a gas 275,00 4 1.224,52
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Encimera a induccion 412,50 2 1.049,59
Microondas Microondas 150,00 2 381,67
Hornos eléctricos 200,00 2 381,67
Combinados 400,00 2 763,34
Otros Lavaplatos 225,00 1 286,25
Calefones a gas 475,00 2 1.208,62
Calefones eléctricos 312,50 3 993,93
Audioy Video  Televisores 383,07 5 1.874,43
Equipos de sonido 126,75 4 465,16
DCD,s 97,50 2 178,91
Total 63 24.911,91

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

5.4. Flujo de caja

Tabla 37: Flujo de Caja

Porcentaje de

Valores -
participacion

INGRESOS 2168238  55%

Cuentas por cobrar 17.740,13 45%

TOTA INGRESOS 39.422,50 100%

EGRESOS

Cuentas por pagar 18.195,00 68%

Gastos administrativos 2.020,78 %

Gastos de ventas 1.950,00 7%

Pago de impuestos 4.730,70 18%

TOTA EGRESOS 26.896,48 100%

SALDO DE FLUJO DE CAJA 12.526,03
Elaborado por: Lozada, M. (2020)

Se puede evidenciar que el flujo de caja es positivo, por lo tanto los ingresos superan a
los egresos en el periodo dado, también se puede observar que el 55% de los ingresos se

proyectan que sean en efectivo y el 45% serda ventas a crédito, en cuanto a los egresos se
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puede analizar que 68% corresponde a cuentas por pagar, de tal forma que se trabajara

con créditos otorgados por los proveedores.

5.5. Balance proyectado
El balance general proyectado, es la situacion econémico financiera proyectada para el
fin de gestion en un periodo determinado.

Tabla 38: Balance Proyectado

Cuentas
Activos Corriente
Bancos 18.681,88
Cuentas por cobrar 17.740,13
Total Activo Corriente 36.422,00
Activo Fijo
Vehiculos 24.000,00
Muebles y Enseres 3.085,00
Equipos de Oficina 4.355,00
Total Activos fijos 31.440,00
Activo Intangible 1.133,00
Total Activos 68.995,00
Pasivos
18.195,00

Proveedores
Total Pasivo 18.195,00

i i 50.800,00
Patrimonio
Total Pasivo + Patrimonio 68.995,00

Elaborado por: Lozada, M. (2020)
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5.6. Estado de Resultado Proyectado
El estado de resultados o estado de pérdidas y ganancias, permite determinar la ganancia
o0 pérdida del ejercicio contable para los afios de vida util del proyecto, aqui se detallan

todas las cuentas de ingresos y egresos con sus respectivos valores.

Tabla 39: Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Detalle Mes 1
INGRESOS

Lote de Electrodomesticos 37.146,53
Total Ingresos 37.146,53
Egresos

(-) Costos directos de operacion 29.629,95
Lote de Electrodomésticos 28.574,25
Mano de Obra 1.055,70
Utilidad Bruta 7.516,58
(-) Gastos Administrativos 2.020,78
(-) Gastos de Ventas 1.950,00
(-) Gastos Financieros 870,53
(-) Depreciaciones 400,00
Utilidad Operacional 2.275,28
(-) 15% de participacion 341,29
Utilidad antes de Impuestos 1.933,98
(-) Impuesto a la renta 273,03
Utilidad Neta 1.660,95

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

En el estado de resultados se observa una utilidad neta de 1.660,95 dolares en el primer
mes de operaciones.
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5.7. Estado de Resultados

Tabla 40: Estado de Resultados Proyectados

2021 12022 2023 2024 12025
INGRESOS
Lote de Electrodomésticos 484.103,10 484.103,10 508.308,26 533.723,67 560.409,85
T — 484.103,10 484.103,10 508.308,26 533.723,67 560.409,85
Egresos
) Gesis dlicses Coaraaaen 385.055,40 385.055,40 404.308,17 424.523,58 445.749,76
Lote de Electrodomésticos 372.387,00 372.387,00 391.006,35 410.556,67 431.084,50
Mano de Obra 12.668,40 12.668,40 13.301,82 13.966,91 14.665,26
Utilidad Bruta 99.047,70 99.047,70 104.000,09 109.200,09 114.660,09
() Gastos Administrativos 24.249,30 24.249,30 25.219,27 26.228,04 27.277,16
(-) Gastos de Ventas 23.400,00 23.400,00 24.336,00 25.309,44 26.321,82
) Geiee Firenderos 10.446,30 10.864,15 11.298,72 11.750,67 12.220,69
(-) Depreciaciones 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Utilidad Operacional 36.152,10 35.734,25 38.346,09 41.111,94 44.040,42
() 15% de participacion 5.422,82 5.360,14 5.751,91 6.166,79 6.606,06
e e 30.729,29 30.374,11 32.594,18 34.945,15 37.434,36
(-) Impuesto a la renta 4.338,25 3.644,89 3.911,30 4.193,42 4.492,12
Utilidad Neta 26.391,03 26.729,22 28.682,88 30.751,73 32.942,23

Elaborado por: Lozada, M. (2020)
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5.8. Flujo de caja Proyectado

El Flujo de caja Proyectada se realiza para 5 afios, considerando que es el tiempo maximo en el que se tiene proyectado por los inversionistas la
recuperacion de la inversion.

Tabla 41: Flujo de Caja Proyectado

. ) 36.152,10 35.734,25 38.346,09 41.111,94 44.040,42
Utilidad Operacional
Capital propio 68.995,00
(-) Reinversién -
(+) Depreciacién 4.800,00 4.896,00 4.993,92 5.093,80 5.195,67
(-) 15% par. Trabajadores 615,46 658,81 779,69 844,41 947,22
(-) impuesto a la renta 377,62 373,39 369,04 364,55 359,91
(+) amortizacion de 800,00 800,00
activo diferido
Total de inversidn 68.995,00
Flujo Neto 39.959,02 40.398,05 42.991,28 44.996,78 47.928,96

Elaborado por: Lozada, M. (2020)
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5.9. Evaluacion Financiera Del Proyecto.

Segun (Van Horne, J. y Wachowicz, 2002), “La factibilidad y rentabilidad de un
proyecto se determina a través de la evaluacion, la que permite determinar si el proyecto
es beneficioso en relacion a otras alternativas de inversion, y por lo tanto es viable

asignar recursos de capital”

(Meixueiro & Pérez, 2008) Menciona que es el proceso de identificar, cuantificar, y
valorar los costos y beneficios que se generan en un determinado tiempo,con el objetivo

de establecer si la ejecucion del proyecto es conveniente.

Para verificar si el proyecto de implementaciobn de la microempresa de
electrodomésticos de linea blanca es viable, se determinara una tasa de descuento
(TMAR), se realizara el andlisis del valor actual neto (VAN) y se analizaréa el periodo de

recuperacion de la inversion del proyecto.
5.9.1. Determinacion de la Tasa de Descuento (TMAR)

De acuerdo al flujo de caja de la tabla 41, es posible establecer el rendimiento de la
inversion del proyecto que se obtendra al final del periodo de vida econdmica util del
mismo. Este rendimiento se calcula en funcion a una tasa conocida como la tasa de
descuento o denominada TMAR, que es la Tasa minima aceptable de rentabilidad en

comparacién con otras opciones de inversion.

Por lo tanto, considerando que la tasa promedio de interés anual de un crédito de
consumo es de 15% en las instituciones financieras, y tomando como referencia que esta
seria la tasa minima requerida del proyecto, se establece el 15% de tasa de descuento

para el calculo del VAN.

5.9.2. Valor Actual Neto VAN
“Segun (Scout, y Brigham, 2001) El valor presente neto de un proyecto de inversion, es
el valor medido en dinero de hoy, igualmente indica la mayor riqueza de hoy que

obtendria el inversionista si decide ejecutar este proyecto.

El VAN (valor actual neto), sirve para determinar el valor presente de flujos de fondos
generados durante el periodo de vida util del proyecto. El criterio de evaluacion consiste
en determinar si las diferencias entre los valores actuales de estos flujos son mayores,

iguales o menores a cero, lo cual significa que la inversion es atractiva, que genera un
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beneficio igual a que si no se invirtiera en el proyecto, o que el proyecto no es viable,

respectivamente.”

El VAN se calcula de la siguiente manera:

FNF1 FNF?2 FNF3 FNn

VAN =it asmtas T "t asor

VAN= Valor Actual Neto
FNF= Flujo Neto de Fondos (Ingresos-Egresos)
r=  Tasade descuento (TMAR)

De acuerdo a lo determinado en parrafos anteriores, la tasa de descuento del proyecto
es de 15% para el céalculo del VAN

Tabla 42: Valor Actual Neto

Flujo VAN Valor
Aios Operacional Actual Neto

. 39.959,02 | 34.746,97
5 40.398,05 | 35.128,74
3 42.991,28 | 37.383,73
A 44.996,78 | 39.127,63
. 47.928,96 | 41.677,35
Subtotal 188.064,43

Elaborado por: Lozada, M. (2020)

VAN = Z FNF — Inversion

VAN = 188.064,43 — 68.995,00

VAN = $ 119.069,42

Analisis:Se puede concluir que el Valor Actual Neto del proyecto es positivo con el

valor de $119.069.42, es decir es mayor a cero; lo que significa que la inversién en el
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proyecto es atractiva, considerando que esta generando beneficios, asi también es
notorio que se debe implementar el almacén de electrodomesticos de linea blanca en la

parroquia Nulti exactamente en el sector de Challuabamba.

5.10. Periodo de Recuperacion de la Inversion(PAYBACK)
Segln (Scout, y Brigham, 2001), "El tiempo de recuperacion de la inversion de un
proyecto, permite conocer el nimero de afios necesarios para recuperar la inversion

inicial, en base a los flujos de fondos esperados de los proyectos.

Si se calcula que el tiempo de recuperacion de la inversion es menor que el tiempo
méaximo de recuperacidn aceptable, se aprobara el proyecto; de lo contrario, ésta se

rechazard.”

El periodo de recuperacion de la inversion se calcula de la siguiente forma:
PRI = "n" hasta quez FNF = Inversion

En donde:
PRI= Periodo de Recuperacion de la Inversién

FNF= Flujo Neto de Fondos

n= Numero

Tabla 43: Periodo de Recuperacion de la Inversion

Sumatoria Diferencia  Periodo de
VAN entre el VAN | Recuperaci
e Inversion ondela
Flujo VAN Valor Inicial Inversion
Aios  Operacional| Actual Neto en aios
Inversion | -68.995,00
Inicial
. 39.959,02 | 34.746,97 34.746,97 |-34.248,03
5 40.398,05 | 35.128,74 69.875,71 |-880,71
42.991,28 | 37.383,73 38.264,44 2,02
. 107.259,44
44.996,78 | 39.127,63 77.392,07
4 146.387,07
= 47.928,96 | 41.677,35 188.064,43 [ 119.069,42
188.064,43
Subtotal

Elaborado por: Lozada, M. (2020)
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De acuerdo al cuadro que precede, el proyecto tardara 2,02 afios, especificamente en 2
afios 8 dias en recuperar la inversion, y se puede decir que el proyecto es viable, debido

a que el periodo de recuperacion es menor a los 5 afios de vida util del mismo.
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CONCLUSIONES

*

Después de haber realizado el estudio de mercado se determind que existe una
amplia demanda insatisfecha en la comercializacion de productos de linea blanca
en el sector de Challuabamba.

Al realizar el andlisis del diagndstico situacional se justifica el estudio de
factibilidad ya que existira varios beneficiarios, también se determina la
ubicacion  estratégicade la  microempresa  Almacenes LOZASTY
Electrodomésticos CIA. Ltda.

Una vez realizado el analisis de mercado se determinan los productos a venderse
en el almacén.

La competencia directa no existe debido a que en esa parroquia no existen
almacén con la mismaactividad economica, pero si existe la competencia
indirecta, esta en la venta de electrodomésticos online.

Al realizar el estudio técnico se analizaron las encuestas aplicadas a la poblacion
rural de Nulti, la mayoria coinciden que no han comprado
electrodomésticospormas dehace un afio, esto se debe a que no existe un
almacén en el sector.

Después de realizar el estudio financiero sedetermind la vialidad del almacén.
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RECOMENDACIONES

*

Se recomienda realizar la implementacion del almacén de electrodomésticos de
linea blanca para que cubra con la demanda insatisfecha en el 100%.

Se recomienda la implementacion inmediata de este almacén en la ubicacion
antes mencionada, debido a que no existe almacenes con la misma actividad
econdmica y para satisfacer las necesidades de varios sectores aledafios.

Se recomienda empezar a comercializar los productos de linea blanca
especificados en el capitulo de analisis de mercado en el queesta especificado los
diferentes productos.

Se recomienda considerar la localizacion, tamafio optimo y los recursos
humanos de 5 personas.

Se recomienda tomar en cuenta las estrategias comerciales para empezar las
actividades en esta industria yde esta manera posicionarse en el mercado.

Se recomienda estar en constantes capacitaciones para atencién al cliente.

Se recomienda estar siempre actualizandose con los precios del mercado.
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ANEXOS
Anexol: Encuesta

ENCUESTA APLICADA A LA POBLACION DE LA PARROQUIAS DE NULTI
Y LLACAO EN EL SECTOR DE CHALLUABAMBA.

UNIVERSIDAD DE AZUAY
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

El siguiente cuestionario esta dirigido a la poblacion del sector Challuabamba tiene
como objetivo recolectar informacion para el estudio de factibilidad para la
implementacion de un almacén comercial de linea blanca, en el sector de Challuabamba,
de la Parroquia Nulti, CantonCuenca.

Instrucciones
1. La encuesta consta de 10 items

3. Si se equivoca o desea corregir su respuesta, tache la alternativa que desea descartar y

elija la nueva respuesta.

5. La informacion recolectada sera utilizada exclusivamente con fines educativos.

OBJETIVO: Elaborar un estudio de factibilidad para la implementacién de un
Almacén Comercial de linea blanca, en el sector de Challuabamba de la Parroguia Nulti

del Canton Cuenca.

Femenino Masculino SEXO:FECHA:

Lea atentamente las preguntas que estan a continuacion y marque con una X en el

casillero que corresponda a su criterio.

N° | PREGUNTAS Sl NO

1 ¢Considera usted que es necesario la implementacion de un almacén de

electrodomeésticos de linea blanca?

2 ¢Usted adquiri6 alguna vez un producto de linea blanca?

3 ¢Si existiera un almacén de linea blanca en este sector usted adquiria alli sus
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productos?

4.- ¢(Cuéndo fue la ultima vez que realizo la compra de un producto de linea
blanca?

De 3-6 meses

De 6-12 meses

Mas de un afio

5.- ¢En qué lugar usted adquirié su electrodoméstico?

Dentro de este sector

Dentro del cant6n

Fuera del cantén

6.- ¢Antes de realizar la compra de su electrodoméstico recibe la informacion

adecuada y requerida del articulo?

Si NO

7.- ¢Como realizo el pago de su electrodomestico?

Con dinero de contado

Mediante créditos

Mediante la tarjeta de

crédito

8.- ¢ En que fechas cree usted que es mejor adquirir su producto de linea blanca?

Dia de la madre

Navidad y fin de afio

No importa el mes

Anexo 2: Resolucién N° 15

74










77



COMPRAR

L.

INDURAMA

Indurama -
Refrigeradora RI-395 |
291 Litros

PVP:$ 898.24
OFERTA DE CONTADO

$439.96

INDURAMA

Indurama - Lavadora
LRITTBLSAP Blanco |
11KG
PYP § 355 26
OFERTA DE CONTADO

$189.99

[ EX MUY

COMPRAR

INDURAMA

Indurama -

Refrigeradora RI-395

CD | 291 Litros
PVP:$935.40

OFERTA DE CONTADO

$459.00

Anexo 3: Estudio de precios

Marcimex

PVP$ 1487.)
OFERTA DF CONTADO

$899.02

OFERTA DE CONTADO

$718.97

COMPRAR COMPRAR

INDURAMA

Indurarma
Refrigeradora RI-580
Manija Frontal Croma

PVP$ 127518
OFERTA DE CONTADO

$624.96

SAMSUNG GLOBAL
Somsung - Alra Global - Lavadora
Acondecionado Spiit LOTG75BL20008
AR12R|12.000BTU Blanco | 7.5KG
MPSaT148 BYPS 20689
QOFERTA DE CONTADO OFLRTA DE CONTADO
$469.99 $148.99

\ /

OFERTAS PARA TI

MABE

Mabe - Cocina a
gas EM7630FX0

PYP 8 5288
OFERTA DE CONTADO

$419.01

INDURAMA

Indurama - Cocina a
gas Montecario

Quarzo Plus

V8 1477 52

OFERTA DE CONTADD

§778.97

INDURAMA

Indurama - Aire
Acondicionado Split
ASI122A | 12,000

P\‘PQT«HL 58 n
OFERTA DE O

$381.01

SAMSUNG
Sarnsung - Lavadora
WATIFTLEDDW/AP

Blanco | 19KG
PP2910.78
OFERTA OE CONTADO
$ 490.05

¥ =
OFERTA EFECTIVO/TARJETA

$ 320.00

78

INDURAMA

Indurama - Cocina a

pas Murcia

FVPS 70784
OFERTA DE CONTADO

$351.74

INDURAMA

Indurama - Cocina &
(as Montecarlo
Quarzo Plus
PVP$1477.52
QOFERTA DE CONTADO

$7718.97

INDURAMA

Indurama - Eceners a
pas empotrable 60
cM
PVP 842333
OFERTA DE CONTADO

$209.97

LG

LG - Alre
Acondclonado Spit
[12.0008TU
PUPS 112374
OFERTA DE CONTADO

$499.00




Bienvenido!
Hola, my friend |

[ soctroiux

Comercial Jaher

0

B

REF SAMSUNG SM-RFS7QEPNT FRENCH DOOR 583LTS

B oe 510831

30 $27.07

Celulares

L 8 8 8 & 4

e $11

KD :9~
- »

Motos

REF MABE RMPBAOFYEU 400 LTS

&%mum7

3

OFFRTA WFR* §1 294 52

AIRE ACONDICIONADO ELECTROLUX EAP10ASTBNW

PORTATIL 10000BTU

B, or$33.32

= $8.33

OFERTA WEB: $398,28

g

Induroma

REF INDURAMA RI-530 AVANT BL 53008-530028 3469

B, oc$48,30

OFERTA WEB: $549,00

OFFRTA WFR* 8541 N5

9093 9920200

ZONA DE
NEGOCIOS

L 8 8 8 & ¢

1

REF MABE RMP9 42F JLEE SILVER 420LTS

B o 348,77

OFFRTA WFR: 8559 N7

AIRE ACONDICIONADQ INDURAMA ASI-1231 SPUT

INVERTER

4QSMMZW

OFERTA WEB: $476,00

Kombo

COCINETA KOMBO KO-4Q001 ACERO INOX 24Q

OFERTA WEB: $66,00

@LG

LAVADORA LG WT18DSB/P 29 LB SILVER

B oe $47.82

marcies de $11,96

OFERTA WEB: $557.85

79

G

@LG

LAVADORA LG WTI8WSB/P 39 LB BLANCA

&5 DE $44.,97

$11.24

ono!

OFERTA WEB: $523.75

InCluye IVA

[ ©



SONY @ LG

MINI COMPONENTE SONY MHC-M40D EQUIPO DE SONIDO LG-CJ45

B 030,75 B oe $22,19

o cuotas semanales de $7,69 o cuotas semanales de $5.55

OFERTA WEB: $344,83

RS A KA

OFERTA WEB: $248,84

nlinan WA

[ anctroii "3

AIRE ACONDICIONADO ELECTROLUX 12000 BTU SPUT
INVERTER EAIX1 2AZRSBQW

B, oe $45.25 B o $33,97

REF INDURAMA RI-375L CR 256 LITROS

OFERTA WEB: $406,00

ncluve IVA

oo

COCINA INDURAMA MONTECARLC QUARZIO PLUS
CROMA 5Q

B, oe 68,88 IB o $35,71

o cuotas semanaies de $8.92

COCINA MABE EM7$30FX0 6Q INOX

SAMISUNG

LED SAMSUNG UN43J5290AHCZE SMART TV FHD

B oc $48,06

o cuotas semanales de $12,01

OFERTA WEB: $538,89

b nin VA

induromao

REF INDURAMA RI-425 QUARZIO CR CD 30°LTS

w%’m DE $44,70

ol nancies de $11.17

OFERTA WEB: $795.00 OFERTA WEB: $426,78

Dy

200L7S

& DE $55,57

ADIADT-CI3016 CONG INDURAMA Cl1400 TVEC15A01401-Cl2012

Tvec12a0a01-ci3016.html (TA WEB: $499,00 OFERTA WEB: $636,00

80

OFERTA WEB: $506,00

Lt

induramo

COCINA INDURAMA MERIDA SPAZIO GRIS GAS 24
4Q

=g2 pE $20.83

$5.2

OFERTA WEB: $249.00

] elecironsx

CONG ELECTROLUX EFCC20A4HQW 200 LTS

OFERTA WEB: $379.28



Almacenes Juan Eljuri

la publicacion de Almacenes Juan
Soluciones

en grande

.2

REFRIGERADORA 526 L SAMSUNG
NEGRR
RTSIKGSA1BS

2oema &

571

» Capacidart nfa 2261
sNoFas:

+ Lz lod nlema
» Iwh Coctiy s

+ Fiessh Foom

* Disponsaio oo agua
COD; 10031672

)
ll2vald
L

SAMSUNG

« Coprridiad et 781 |

la publicacion de Almacenes Juan

Soluciones
en grande

« Sl thal do coosita - |7

MICROONDAS 31 L 1.1 HO
BLANCO ME
EMO28EXXPO0AOD
L on_km$122,36

* Capaciind "l

« Tk e i) ATl SA0CRB0A0

«Mimd it
«Fand dighal meibiples fcionss:
o Pliguen b s pasn e
ol imterk digena

C 0068511

—_—

(T,

COCINA GAS CON HORNO
6 QUEMADORES ULTRA 153
RSG316T

$92,00 ~= Phiwa

« Fresnddo astonidice, wapawaiy
* Lubiota sugona o o nodtbie

-

08 electrodoméstico

indispensa

para tu hogar

REFRIGERADORA 826 L SAMSUNG
o (SRS -

» Uapackdad neda 5261
*No Frost

*Lut? bed mtoma

) Cockey e

» Foestt Hoom

» Desponsada de agua

GCO: 10086809

=

REFRIGERADORA DOBLE PLERTASA.  SAMSUNS
SHVER

1 El

Los electrodomésticos

indispensables para tu hogar

Dpcior desomges
+ Sobed fal che coocite

MICROONDAS 31 L 11
SILVER
EMOZBEXXP0OADD

v $127,51

o1 PN S30RARCA0

VP
s
Gk
D
oMt st e
» Paged il /il e s
» Floques b e v e
oL intoder o

COD: 1008

COCINA GAS CON HORNO

INOX 4 QUEMADORES 20
20BMGAGO5
e, «n$173,88

» Cocea 5 gas A7 4 quemadies
o [lmetseoiiss i (Amdrel) RSN
o Tiaran che ik sseomlodior sdierion

o

ou
e

Soluciones
en grande

M
l6val
Fe———— e vind
LAVADORA 19KG SAMSUND
BLANCA
WAISRTGAWW

CO0r 10061683

s

®

La

SECADORA A GAS 21 KGS
BLANCA

Dr2iws

ush Eljyri

Lavadoras y secadoras de

alto rendimiento

(7T
——
SECADORA A GAS CARGA FAONTAL 2000 SAMSENG
BLANCA

DNVZOMICPW AP

* Caparidar nets 208y - 8 Livis

* Cagnionl

* Pt Digted

* Tipo Socadu: Gas

SecAl Sesx. Mgy $900, 1146 5600,
il

COO 10085756

-

SECADORA ELECTRICA 21KG
BLANCA

HG) L§

DELISOTW

* Coparidaat nets 211y

publicacion de Almacenes Juan

Soluciones
en grande

"o @
o

. .
1 I

VENTILADOR 16" 3EN 1

Los elecly

OUOmestic
indispensables para lu hogar

PP
Wa2e

* Tamiato 96" cok bl
e cabie 1.8m
dads
¥ con 3 poskcines. durs Aok, g d:

BLANCO LFsF1843 COD: 10038628

Aire Acondicionado Inverter 8P
240008TU ARMVSSAWKNED

*Filro de aka donsidad conpleto
 Lidramiento rteigento

o LImpRer mmvisica,

* B descanso (Good desgy

* Desbumidticaciio NVERTER

PO AN

NEGRO LFSF1843 CX

SAMSUNG

INCLUYE «



@ Entretenimiento

SMART TV 32"

$197,12

3 s HOML
*2USB

* Salema Ancyod 44 /Wi
000 10035354

Procks (gt sbie!

7597

JiAh Eljuri

Creatuc
en casa

TELEVISOR LG 49"
SMART TV

$576,20
+ Saea Opacabvo web0S 35,
+ solLokin FuD 160p

2USBISHIM Cop: 100resis

SMART TV FHD 50°
SOCS0PE

$438,91
s
+2USE

« Sstema Ancroid 70 /Wil

000 1008628

ST

SMART TV UND 20 o
TOUMTI70PSA LED o
?l -'2.8_8’00 w§1803,20
+ Stema Operivo web05 35

o 4K ache

*2US8/3HDML

000 10050307

82

pemmss, Seow
BATDRIA FECASG AT
$109,48

Padarte 2o e 127 con teleria / ekade
USBSOAMBT /incye micxtiono / Lces sd

CO0: 100855

::L‘Ammlnu .- e
DATERRA HICARGANLE
?l 15392 wi§162,28

Padanie acivo dobie bap de 6 con hateda /
entada USS SDFVBT /uoes lad
COD: 100886509

Juan Eljuri

punsre e
SATERA SECARGAS.E
$l35’24 ~§135,34

Padrts acho de 15 oonbaders / risada
USBSD PUET / nchsym micrifonn / kces fed

Q00 10083505

m‘(ﬁhl‘ll e M
SATERA RECAROASLE
$148,12

Porartn achwe coble bapo de X7 oon batera/
entads USESOFNET ) uoss led
00 100850



