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Resumen.
El objetivo de esta tesis es la elaboracion y anélisis de un plan comercial para el
crecimiento de la empresa HUNTER’S STORE en la ciudad de Cuenca.

El plan comercial que se ha desarrollado en este trabajo de titulacion se ha basado en la

determinacion de la situacion de la empresa en el medio en el que se desenvuelve, un
estudio de mercado, estudio de factibilidad técnica y el analisis econémico y de
rentabilidad.

Con todos los estudios realizados en esta tesis la empresa HUNTER’S STORE se
encuentra en la capacidad de ingresar al mercado para la comercializacion de
municiones tipo cartucho y de chalecos antibalas con el objetivo de atender a todas las

empresas de seguridad privada dentro de la ciudad.
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ABSTRACT

This research paper aimed to develop and analyze a business plan for the expansion of
HUNTER'S STORE Company in Cuenca. The business plan developed in this graduation work
focused on determining the company’s situation within its environment. It included a market
study, a technical feasibility study, and an economic and a profitability analysis. Based on all the
studies carried out in this research paper, it was concluded that HUNTER'S STORE Company is
in the capacity to enter the market for the cartridge-type ammunition and bulletproof vests
commercialiéation, with the objective of supplying all the private security companies within the

city.

g0

Lic. Lourdes Crespo

Datao. ldiomas
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Introduccidn.

El presente trabajo de titulacion consiste en la elaboracion y analisis de un plan
comercial para el crecimiento de la empresa HUNTER’S STORE ubicada en la ciudad
de Cuenca, fundamentada en la elaboracion y evaluacion de proyectos, para la
comercializacion y distribucion de las municiones tipo cartuchos. Al elaborar este
proyecto que tiene como objetivo cubrir una mayor cuota del mercado cuencano, se
determinara la situacion de la empresa en el entorno, las caracteristicas del mercado en
que la empresa se desenvuelve, se estructurara el plan de operaciones comerciales y el

estudio de la factibilidad econémica y financiera.

Para la elaboracion y evaluacion de este proyecto se ha planteado cuatro capitulos, en
los que se desarrollara cada uno con su respectiva investigacion tomando en cuenta los

procedimientos que exige la aplicacion de los mismos.

En el primer capitulo se elaborara un estudio del entorno, utilizando la herramienta
PEST, en la que se realizara un analisis de los factores politicos, econémicos, sociales y
tecnoldgicos; y de esta manera se determinaré la relacion de los factores estudiados con

la empresa.

El segundo capitulo consiste en un estudio de mercado, para este se utilizara la
herramienta de Benchmarking que determinara el modelo a seguir, los factores criticos
de éxito y la adaptacion de los mismos; por medio de entrevistas se realizara un analisis

de la demanda que determinara el volumen de ventas en el horizonte de tiempo.

En el tercer capitulo se realizaré un estudio de la factibilidad técnica, en el que se
elaborara un plan comercial y de distribucion, determinando el plan operativo de
abastecimiento, manejo de inventarios y distribucion fisica, tomando en cuenta las
caracteristicas de la adquisicion de la provision del servicio y la gestion de distribucion
fisica; de esta manera se obtendréa estrategias y operaciones para la ampliacion del

mercado.

En el cuarto capitulo se determinara la rentabilidad de la propuesta, analizando los

principales indicadores tales como: punto de equilibrio, ciclo de caja econémico y

12



financiero, retorno sobre la inversion, analisis promedio ponderado, TIR y VAN, entre

otros.

En el presente trabajo de investigacion se desarrollara estrategias que permitan a la
empresa HUNTER’S STORE aprovechar el potencial que tiene, ya que no cuenta
actualmente con competencia directa en la provincia del Azuay, al ser los Unicos
distribuidores autorizados para comercializar los productos como municiones tipo

cartucho en diferentes tipos de calibres.

13



1. Capitulo 1: Determinacion de la situacion de la empresa en el entorno.

1.1. La empresa.

HUNTER’S STORE nace debido a una idea de Byron Vasquez un apasionado por la
caceria, la pesca y el tiro deportivo. A finales del afio 2015 decide implementar un local
que se dedique a la comercializacion de prendas de vestir, calzado para caceria,
uniformes de seguridad y municiones; pensando siempre en establecer este negocio con
todos los requerimientos legales, ya que la comercializacion de estos productos no es

comun ni de libre venta.

El emprendedor vio la oportunidad de iniciar este negocio debido a que las municiones
importadas presentaron incrementos en sus precios como consecuencia del
establecimiento de politicas proteccionistas, por parte del Gobierno, que ubicaron el
ICE de este grupo de bienes en 300% segun el Art. 82 de la Ley Organica de Régimen
Tributario Interno (LRTI).

El efecto provocado por el incremento en la tasa porcentual de este tipo de productos
fue el declive de los negocios dedicados a su importacién y comercializacion, resultado
de una reduccidn notable en su demanda, alentado al emprendedor a ofrecer un producto

nacional competitivo que satisfaga las necesidades de los consumidores.

Alianzas estratégicas entre productores e importadores directos de materia prima, han
permitido la reactivacién de este segmento con precios accesibles y nichos de mercado
con potencial de crecimientos importantes, tal es el caso de las empresas de seguridad,
que seran nuestro target durante la elaboracion del siguiente Plan Comercial.

HUNTER’S STORE inicio sus ventas en el 2016 comercializando su producto a las
personas naturales con permisos reglamentarios para tenencia y uso deportivo de armas
de fuego; sin embargo, en ese entonces no se considerd atender a las empresas de
seguridad privada, quienes demandaban con frecuencia cartuchos tanto para las
practicas como para sus puestos de trabajo. Al desconocer los comportamientos y

preferencias de este nicho de mercado, es indispensable desarrollar un plan de negocios
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para la distribucion de productos de calidad que nos permitan alcanzar nuestro objetivo

de incrementar nuestra participacion de mercado.

1.2. Imagen corporativa de la empresa.

llustracion 1.

Imagen Corporativa

Fuente: Hunter’s Store.

La imagen corporativa se basa en el hobby del duefio de la empresa, destacando
animales de caceria como venados, patos y peces, mismos que son los mas comunes de
la caceria de la zona del Austro del pais ya que la empresa se dedica a la
comercializacion de sus productos a este sector. Adicionalmente, las gamas de colores
de la imagen son los utilizados en uniformes militares o de caza que sirven para

camuflarse en los lugares de caceria.

1.3. Analisis organizativo.
Analizar a fondo la situacion interna de la empresa, nos permitira conocer la realidad a

la que nos enfrentamos y establecer politicas y procedimientos que nos ayuden a reducir

nuestras debilidades y potenciar nuestras fortalezas.
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1.3.1. Area administrativa;

El area administrativa es basicamente la columna vertebral de toda la empresa, su
mision es asegurarse de crear una adecuada sinergia entre los miembros de la

organizacion.

En esta area se planificara el futuro de la empresa (planear), se estableceran funciones y
responsabilidades (organizar), en esta area buscara la armonia entre los colaboradores y
las operaciones que se ejecutan (coordinar) y verificara si los resultados obtenidos se

acercan o son iguales a los planes presentados (verificar). (Ferndndez-Laviada, 2010)

HUNTER’S STORE es una empresa en desarrollo que carece de una estructura con
departamentos establecidos y que se ubica dentro de la categorizacion de
microempresas, debido al limitado nimero de colaboradores que posee y procesos que
muchas veces son informales, que caracterizan su funcionamiento.

Se identifican dos areas que son la Administrativa, con su propietario ejerciendo

funciones gerenciales y la parte Operativa con el personal de ventas y facturacion.

1.3.2. Gerencia.

Segun Johnston (2009) el objetivo de esta area es dirigir a la organizacion mediante la
toma de buenas decisiones, buscando un crecimiento continuo sustentado en un fuerte
posicionamiento de mercado y en una Optima productividad de sus procesos, lo que

permitira hacer rentable a la empresa.

1.3.3. Area operativa:

1.3.3.1.  Facturacion y ventas.

Segun Johnston (2009) el objetivo de esta area es la satisfaccion del cliente, mediante la
venta y comercializacion de nuestros productos, cubriendo sus necesidades y
expectativas al ejecutar un correcto servicio Post-Venta que garantice la consecucion de

nuestros objetivos y metas.
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1.3.4. Organigrama:

De acuerdo con Baca Urbina, 2010, una organizacion nueva debe seleccionar un
organigrama funcional debido a que de esta manera quedan expuestos todos los cargos y
funciones que se van a desarrollar en la organizacion, incluso las actividades de staff o
de asesoria de servicio externo deben estar incluidas ya que toda esta informacion
servird para poder realizar un presupuesto de gastos administrativos real dentro del
analisis economico.

Con esta premisa el organigrama escogido por la organizacion representa un detalle de

todos los cargos, incluyendo la asesoria externa como se detalla en la ilustracion 2.

Organigrama de Hunter’s Store.
lustracion 2.

Organigrma de Hunter’s Store

Gerente

Contador

Vendedor Facturador| |Bodeguero

Fuente: Hunter’s Store.

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

1.3.5. Estructura:

Para Johnston (2009), la estructura de la organizacion adoptada es “Lineo-Funcional”,
debido a que su organigrama esta formado por lineas verticales y se caracteriza por la

autoridad y division del trabajo.

Este tipo de estructura se fundamenta en:

e Las relaciones entre el superior y el subordinado.
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e Una autoridad compleja.
e Centralizacion del poder y las decisiones.
Sus ventajas son:
e Descubrir errores de una manera mas sencilla.
e Imponer disciplina en todas las areas con mayor facilidad.
e Favorece el control.
e Toma de decisiones sin dificultad y con fluidez.
Las desventajas son:
e Esrigida.

e Dependencia de personas claves.

1.3.6. Facturacion:

La organizacién carece de un sistema de facturacion computarizado y como la mayoria

de las microempresas maneja un block de facturas manuales que sirven para su respaldo

y control. Segun el registro oficial en la resolucion 257 del 30 de mayo del 2014
emitida por el Servicio de Rentas internas a la empresa HUNTER’S STOTE no se le

exige la facturacion electrénica.

La contadora realiza las declaraciones tributarias mensuales de acuerdo a la Ley

Organica de Régimen tributario.

1.4. Anélisis del entorno.

Al identificar aquellos factores de nuestro entorno que puedan influir en nuestro
proyecto, estaremos en la capacidad de definir metas reales y planificar una estrategia
empresarial eficaz. En este capitulo utilizaremos la herramienta estratégica conocida
como PEST, abreviatura de factores Politicos, Econémicos, Sociales y Tecnoldgicos;
este modelo estudia aquellos factores que no dependen directamente de la empresa y
que podrian afectar nuestro desempefio. Al final, podremos determinar posibles

oportunidades y amenazas, mismas que brinda el entorno en el que se desarrolla.
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Segun Pedros & Gutiérrez en 2012: “Las estrategias no deben surgir de la nada, deben
responder al entorno del negocio, de ahi la importancia de realizar un anélisis de la
situacion actual del entorno general de la sociedad.

Pronosticar, explotar y vigilar el entorno es muy importante para detectar tendencias y
acontecimientos claves del pasado, presente y futuro de la sociedad. El éxito o
supervivencia de la sociedad se debe en numerosas ocasiones a la capacidad que
desarrolla la misma para predecir los cambios que se van a producir en su entorno.

La metodologia empleada para revisar el entorno general es el analisis PEST, que
consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera de control

de la empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo futuro”.

Como se menciond anteriormente el andlisis PEST se define por cuatro factores que
podrian llegar a tener una influencia directa con el desarrollo del negocio; se sintetizan
en la ilustracion 3.

lHustracion 3.

Influencia del PEST con el desarrollo del negocio

eLegislacion fiscal.
eLegislacion sobre
medioambiente.
*Proteccion del
consumidor.
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Factores Economicos.
Factores Tecnologicos

Fuente: Pedrés & Gutiérrez (2012).
Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

1.4.1. Analisis de los factores politicos.

“Los procesos politicos y la legislacion influencian las regulaciones del entorno a las

que los sectores deben someterse. Las legislaciones gubernamentales pueden beneficiar
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o0 perjudicar de forma evidente los intereses de una compaiiia”. (Pedros & Gutiérrez,

2012)

Dentro del ambito politico se consideran ciertos factores que afectan directamente o

indirectamente al entorno de la empresa, estas pueden ser por cambios, adiciones o

eliminacién de ciertas legislaciones.

Segun la pagina de Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), para

determinar el valor a pagar de tributos al comercio exterior es necesario conocer la

clasificacion arancelaria del producto importado.

Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos establecidos en

leyes organicas y ordinarias y tasas por servicios aduaneros. (Tabla 1)

AD-VALOREM (Arancel Cobrado al valor de las Mercancias) Son los
establecidos por la autoridad competente, consistentes en porcentajes segun el
tipo de mercancia y se aplica sobre la suma del Incoterm CIF: Costo, Seguro 'y
Flete (base imponible de la importacion).

FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Se aplica el 0.5% sobre la
base imponible de la importacion.

ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Porcentaje variable segun los
bienes y servicios que se importen en este caso el 300%.

IVA (Impuesto al Valor Agregado) Corresponde al 14% segun la resolucion
759 publicada en el registro oficial el 20 de mayo del 2016 sobre: Base
imponible + ADVALOREM + FODINFA + ICE.

Salvaguardias.
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Tabla 1.

Impuestos que gravan partida arancelaria 9306 (municiones tipo cartucho)

Cadigo de
Fecha de
o ) ) Forma de o Valor del
Cadigo Tributario o Inicio de )
Aplicacion ) _ Tributo.
] . Vigencia.
Tributario.
Arancel Ad-Valorem |Base Imponible 1-jun-09 30,0%
Antidumping Base Imponible 1-jun-09 0,0%
FODINFA Base Imponible 1-jun-09 0,5%
ICE Ad-Valorem Base Imponible 1-jun-09 300,0%
Porcentaje Tech Base Imponible 1-jun-09 0,0%
Salvaguardia Base Imponible 1-mar-15 45,0%
Incremento ICE Base Imponible 1-jun-09 25,0%
AEC Base Imponible 1-jun-09 0,0%
IVA Base Imponible 1-jun-16 14,0%

Fuente: https://ecuapass.aduana.gob.ec/check/support browser.html

1.4.1.1. Ad-Valorem (Arancel cobrado a las mercancias).

Segun el Cédigo Organico de la Produccion, comercio e inversiones en el capitulo 1 de
Medidas Arancelarias al Comercio Exterior en su Art. 76.- Forma de expresion.- dice
que: “Las tarifas arancelarias se podran expresar en mecanismos tales como: términos
porcentuales del valor en aduana de la mercancia (ad- valoren), en términos monetarios
por unidad de medida (especificos), 0 como una combinacién de ambos (mixtos). Se
reconoceran también otras modalidades que se acuerden en los tratados comerciales

internacionales, debidamente ratificados por Ecuador”. (SENAE)

Por lo tanto el arancel de ad-valoren que pagan las municiones de tipo cartucho segun la
partida arancelaria 9306 graban valor tributario del 30%. (Ecuapass)
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1.4.1.2. FODINFA (Fondo de desarrollo para la infancia).

Segun la ley de nuevos recursos al Fondo de desarrollo de la infancia, expedida el 3 de
febrero de 1997 en el numeral 1 del articulo 1 dispone: “Art. 1.- Asignase el fondo de
desarrollo para la infancia creado mediante ley no. 92, publicado en el registro oficial
n0.934 del 12 de mayo de 1988, los recursos provenientes de las siguientes fuentes:
1. Del impuesto adicional del 0,5% Ad-Valorem CIF a las importaciones con
excepcion de los items de arancel de importaciones referentes a productos que
se utilizan en la elaboracion de farmacos de consumo humano y veterinario que

seran especificados en el reglamento de esta ley”. (SENAE)

Por lo tanto la importacién de municiones tipo cartucho graban impuesto FODINFA del
0,5% del valor del CIF.

1.4.1.3. ICE (Impuesto a los consumos especiales).

Como parte de las leyes proteccionistas del régimen actual y buscando impulsar la
produccion y comercializacion de productos nacionales, se establecieron tasas al
Impuesto de Consumos Especiales para estos productos. Como podemos observar en la
tabla 2, publicada en el registro oficial, la importacion de armas de fuego, armas
deportivas y municiones grava una tasa impositiva del 300% que encarece el producto
importado y representa una oportunidad para fabricantes y organizaciones, como la
nuestra, que buscan comercializar municion tipo cartucho dentro de su zona de

operacion.
En la parte izquierda de la tabla 2 encontramos los bienes que conforman el Grupo 1

con su respectivo detalle, acompariados del impuesto de consumos especiales calculado

sobre el Ad-Valorem de los articulos impuesta a su importacion:
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Tabla 2.

Tasas al impuesto de consumos especiales

TARIFA
GRUPO | SOBRE EL AD-
VALOREM

Productos del tabaco y sucedaneos del tabaco (abarcan los productos
preparados totalmente o en parte utilizando como materia prima hojas de 150.00%
tabaco y destinados a ser fumados, chupados, inhalados, mascados o
utilizados como rape).
Perfumes y aguas de tocador 20.00%
Videojuegos 35.00%
Armas de fuego, armas deportivas y municiones excepto aquellas adquiridas
por la fuerza publica _—
Focos incandescentes excepto aquellos utilizados como insumos
Automotrices. Cocinas, cocinetas, calefones y sistemas de calentamiento de

100.00%

agua, de uso domestico, que funcionen total o parcialmente mediante la

combustion de gas.

Fuente: http://www.sri.gob.ec/de/ice (SRI, Servicio de Rentas Internas)

1.4.1.4.  Oportunidades.

La oportunidad principal de estos aranceles para HUNTER’S STORE es ofertar

producto nacional a un precio muy por debajo de aquellos que se importan, pero no todo

es perfecto, la desventaja es que este tipo de medidas, en ocasiones suelen ser

contraproducentes y desencadenar en el incremento del contrabando y las ventas ilicitas;

por lo cual, siempre estan acompafiadas de leyes regulatorias que penalicen y

desincentiven este tipo de actividades. EI Codigo Organico Integral Penal (COIP) en su

articulo 362 establece que: “La persona que dentro del territorio ecuatoriano desarrolle,

produzca, fabrique, emplee, adquiera, posea, distribuya, almacene, conserve, transporte,

transite, importe, exporte, reexporte, comercialice armas de fuego, sus piezas y

componentes, municiones y explosivos, sin autorizacion de la autoridad competente,

sera sancionada con pena privativa de libertad de cinco a siete afios”.
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Con el incremento arancelario y leyes que castigan el contrabando, el gobierno
incentiva la produccion nacional y da apertura a empresas autorizadas para que puedan
importar materia prima y ensamblar cartuchos o fabricar sus demas componentes en el

pais y venderlos como producto nacional.

1.4.15. IVA (Impuesto al valor agregado).

Segun el Servicio de Rentas Internas en el caso de importaciones, la liquidacion del
IVA se efectuara en la declaracion de importacion y su pago se realizaré previo al
despacho de los bienes por parte de la oficina de aduanas correspondiente. (SR,

Servicio de Rentas Internas, 2017)

Segun la ley de solidaridad publicada en el registro oficial del Ecuador el 20 de Mayo
del 2016 con el documento AN-CERET-253-16, estipula el cobro del 14% del IVA a
partir del 1 de junio del 2016. (SRI, Servicio de Rentas Internas)

Por lo tanto, en el lapso de tiempo que se desarrollé el presente trabajo de titulacion la
comercializacion de municiones tipo cartucho paga un impuesto del valor agregado del
14% hasta el primero de junio del 2017, a partir de este dia volvera a ser el valor del
12%.

1.4.1.6.  Salvaguardas.

De acuerdo a lo expuesto por el Ministerio de Comercio Exterior, el panorama externo
ha modificado las previsiones relacionadas con nuestra balanza de pagos y nos enfrenta
a un nuevo escenario que afecta el &mbito comercial como es la baja del precio del
petrdleo, la apreciacién del doélar norteamericano, por lo que se hace necesario tomar
medidas para regular el nivel general de las importaciones y equilibrar nuestra Balanza

Comercial.

Es asi que el gobierno nacional ha adoptado una serie de medidas para mitigar los

impactos de este nuevo escenario, y se ve necesario sustituir la salvaguardia cambiaria
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por una medida de salvaguardia por balanza de pagos que consiste en la aplicacion de

aranceles a determinadas importaciones.

Esta medida es aceptada por la Organizacion Mundial de Comercio (OMC), entidad que

permite aplicarla, para salvaguardar el equilibrio externo.

La aplicacion de esta medida ha sido socializada y debatida con el sector privado, ya

que se ha realizado una serie de didlogos y andlisis a fin de minimizar el impacto sobre

el aparato productivo nacional, tampoco afectaria a mercaderias en transito. Los rubros

que se han exceptuado de esta medida son:

Materias primas y bienes de capital.

Articulos de higiene personal y uso en el hogar.
Medicinas y equipo médico.

Repuestos de vehiculos.

Combustibles y lubricantes.

Importaciones por correo rapido o Courier y menaje de casa.

Quedando excluidas de esta medida el 68% del total de las importaciones sobre el valor

actual de las mercancias. (COMEX)

La sobretasa arancelaria se ha aplicado de acuerdo a la tabla 3:
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Tabla 3.

Sobretasas arancelarias.

5% Bienes de capital y materias primas no
esenciales.

15% Bienes de sensibilidad media

25% Meumaticos,  Ceramica, CKD de

Televisores y CKD motos.

45% Bienes de Consumo Final, televisores |
maotos

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior.

El Gobierno Nacional manifest6 que la medida es temporal, es decir que tendra una
duracion de 15 meses a partir de marzo del 2015, tiempo durante el cual se realizaran
evaluaciones periodicas y luego de concluido el plazo se hara un cronograma de
desgravacién, en donde, existen desgravaciones periddicas y graduales llegando al 45%
hasta el 0%. (COMEX)

Por lo antes expuesto la venta de municiones tipo cartucho, al momento de la

elaboracion de este trabajo de titulacién graban una salvaguardia del 45%.

1.4.1.7.  Requisitos para permisos de funcionamiento.

Segun Acuerdo Ministerial Nro. 270, de fecha 26 de septiembre 2016, en su Art. 13
establece los requisitos para la autorizacion como comerciante no importador de armas,
municiones y accesorios, entre las cuales menciona:

1. Permiso de funcionamiento otorgado por el Cuerpo de Bomberos de la
jurisdiccion o Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades
Econdmicas (LUAE).

2. Certificado vigente de la fabrica nacional o importador designandole como
distribuidor autorizado.
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3. Pago por concepto de gastos administrativos.

Dentro del mismo acuerdo, en sus disposiciones generales aclara:

PRIMERA: Cumplase la disposicion constante en el articulo 1, del Acuerdo Ministerial
No. 282 de 10 de septiembre de 2013, expedido por el Ministerio de Defensa Nacional,
misma que dispone: “Prohibir en forma definitiva la fabricacion artesanal de armas de

fuego, en todo el territorio Nacional”.

Y, en sus Disposiciones Transitorias:

SEGUNDA: Cumplase la suspension constante en el articulo 1, del Acuerdo Ministerial
No. 619 de 06 de junio de 2007, expedido por el Ministerio de Defensa Nacional, por
medio de la cual se dispone: "Suspender temporalmente la concesion de autorizaciones
para importacion de armas y municiones, hasta que las instituciones involucradas en la
materia, armonicen los reglamentos pertinentes junto con los procedimientos y acciones

gue conduzcan a optimizar el sistema nacional de control de armas."

Cabe mencionar que dentro de los requisitos para la obtencién o renovacion de los
permisos de armas, es obligatorio llevar tres municiones que serviran para el registro de

la autoridad competente, mismas que seran utilizadas para pruebas balisticas.

En abril de 2011, mediante decreto presidencial, se prohibi6 el porte de armas para la
poblacién civil ecuatoriana (con determinadas excepciones); dos afios después se
prohibi6 también la fabricacion de armas nacionales, lo que conllevaria a que todos los
permisos de esas armas no puedan ser renovados. El problema va mas alla
especialmente con las que estdn en manos de empresas de seguridad privada, debido a
gue Santa Barbara EP, empresa que asumiria la renovacion o repotenciacion de las
armas que fueron hechas en el pais para poder reemplazar a las que estan en circulacion,

no abastece a cubrir la demanda real de este tipo de bienes.

En conclusion, ofertar producto nacional a un precio accesible y cumpliendo todas las

normas regulatorias, abre un campo de oportunidades para nuestro proyecto y su
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realizacion; sin embargo, es importante mencionar que estamos en un afio de elecciones

y que un cambio de politica podria incluir cambios en las normas y leyes vigentes.

1.4.2. Anélisis del factor econémico.

“La evolucion de determinados indicadores macroeconomicos pueden tener influencia

sobre la evolucion del sector en el que opera la sociedad.

Cada sociedad deberd escoger aquellos indicadores econémicos cuya evolucion ha
tenido o puede tener una influencia importante en su entorno, y, por lo tanto, en su
futuro.

Existen multitud de factores econdémicos influyentes en el entorno de una sociedad, pero
no todos tienen un impacto relevante sobre la actividad del sector, por lo tanto, la
sociedad debera escoger aquellos cuya evolucion puede resultar atil consultar.” (Pedros

& Gutiérrez, 2012)

Es un analisis de la economia del entorno de la empresa y ciertos factores que pudiesen
afectar o aportar a la empresa tales como el PIB, el ciclo econémico, la demanda, la

inflacion, el empleo, costos de materia prima, entre otros costos.

Dentro del analisis del factor econémico de la herramienta PEST analizaremos ciertos

indicadores que tienen relacion con la empresa. Entre estos tenemos:

1.4.2.1. Inflacion.
En el estudio realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el
mes de noviembre del afio 2016, de todas las ciudades investigadas cuatro reflejaron una

inflacién anual superior al promedio general, estas ciudades fueron Esmeraldas,

Machala, Cuenca y Guayaquil. (llustracion 4)
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llustracion 4.

Inflacion por ciudades del Ecuador.
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Fuente: INEC. (Censos)

En la ilustracion 4 nos muestra que en la Ciudad de Cuenca la inflacion est& por encima
del promedio general, provocando que los precios en la zona sean altos; es decir, que la

vida en esta ciudad sea mas cara con respecto a otras del pais.

1.4.2.2.  Indice de desempleo.

Otro indicador util en materia de seguridad es el indice de desempleo; manejaremos

valores promedios anuales para facilitar su analisis como se muestra en la tabla 4:

29



Tasa de Desempleo Promedio.

Tabla 4.

INDICADOR ‘ AGREGACIONES ‘ PERIODO VALOR
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2008 5,59
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2009 6,47
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2010 5,61
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2011 4,62
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2012 4,12
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2013 4,03
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2014 4,30
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2015 4,34
Tasa de Desempleo Promedio Nacional 2016 5,52
Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/vdatos/ (Censos)
La grafica de lo expuesto en la tabla 4, detallamos en la ilustracion 5.
lustracion 5.
Tasa de Desempleo Promedio.
Tasa de Desempleo Promedio
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Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/vdatos/ (Censos)

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

La ilustracién 5 nos permite apreciar una tendencia al alza durante los tres ultimos afios;

este tipo de comportamientos desencadenan en problemas sociales como elevados

indices de delincuencia que obligan a instituciones pablicas o privadas a requerir

asistencia en seguridad por medio de empresas externas.
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1.4.2.3. Indice de crecimiento de ventas de las empresas de seguridad.

Una vez que hemos analizado factores como el desempleo o la delincuencia, es
momento de conocer el sector, a nivel macro, de las empresas de seguridad privada en
el pais. Este grupo econdmico registré ventas anuales en el 2015, segin datos obtenidos
de la pagina del INEC, que alcanzan los $854°541.454,00; un decrecimiento del 1.31%
si lo comparamos con las ventas registradas durante el 2014, pero que se preve haber
recuperado en el 2016. (llustracion 6)

lustracion 6.

indice de crecimiento de ventas de las empresas de seguridad.

[ Ventas totales. 2009 - 2015 - Millones de Dolares (5) ]

e | Bovion | Blsecion | @ eliee
400

200

Tan

600

500

O ] s ! ) b= o
LX) " " Wil ) " W)

Fuente: http://produccion.ecuadorencifras.qob.ec

Como se puede apreciar en la ilustracion 6, el sector mantiene crecimiento de ventas
constantes, con excepcioén del afio 2015, en donde por factores externos la curva
presenta una ligera caida que como se menciono se preve haber recuperado el 2016.
(INEC, 2017)

Con 577 empresas a nivel nacional clasificadas por su tamafio (125 son
Microempresas, 288 son Pequefias, 73 se clasifican como Mediana A, 60 como Mediana

B y finalmente, 60 de estas empresas son categorizadas como Grandes) dan empleo a
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79.743 personas en todo el pais (Tabla 5), percibiendo un sueldo promedio de $488.55,

valor por encima de la remuneracién basica unificada vigente a la fecha. (INEC, 2017)

Tabla 5.
Total de empleados, segun tamafio de empresa del afio 2015.
Mediana | Mediana
Grupo. Microempresa | Pequefia A B Grande| Total
N801. Actividades de
Seguridad Privada. 882| 13.158| 10.116| 18.648| 36.939 79.743
Division.
N80. Actividades de
Seguridad e
Investigacion. 1.084| 13.763| 10.263| 19.134| 37.548 81.792
Seccion.
N. Actividades de
Servicios
Administrativos y de
apoyo. 5.162| 28.751| 17.820| 29.328| 53.956| 135.017
Total.
Total de empresas con
actividad registrada. 84.846| 361.357| 148.134| 201.795|777.741|1.573.873

Fuente: http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec

Con base en todo lo expuesto, podemos concluir que la necesidad de seguridad de la

poblacion y de las unidades econémicas es una gran oportunidad para aquellas empresas

privadas, existentes o aquellas en proyecto de apertura, que pueden satisfacer este deseo

ofreciendo personal preparado, capacitado y con las herramientas de trabajo necesarias,

en donde nuestro objetivo serd formar parte de esta cadena de suministros.

1.42.4.

Trade map:

Otro punto clave que debe ser considerado dentro de nuestro analisis del Factor

Econdmico, es la balanza comercial de la partida arancelaria que incluye el producto

gue pensamos ofertar a nuestro mercado objetivo; es asi que por medio de la pagina del
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Centro de Comercio Internacional (ITC por sus siglas en inglés International Trade

Center) y su aplicacion Trade Map, podemos identificar los 8 principales proveedores

de armas y municiones al pais y el comportamiento de las importaciones durante lo

ultimos anos.

S

Los principales proveedores de armas y municiones, y sus partes y accesorios al pais

son ltalia, Estados Unidos de América y Alemania, seguidos por Espafia, Turquia y

China (llustracion 7).

llustracién 7.

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador.

Producto : 93 Armas, municiones, y sus partes y accesorios
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[ Farticipacion enlas importaciones para Ecuador, % [ Valor importada, USD

Fuente: http://www.trademap.org

Aqui podemos apreciar que no existe un dominio marcado de alguno de los paises

exportadores de este tipo de productos, debido a que la participacion en las

importaciones para Ecuador de los tres primeros no dista de mas de 4 puntos entre el

primero y el tercero.

La partida arancelaria que incluye el producto que nosotros ofertamos es la 9306 que

agrupa bombas, granadas, torpedos, minas, misiles, cartuchos y deméas municiones y

proyectiles, y sera la partida de la cual analizaremos el comportamiento de las

importaciones realizadas durante el periodo 2011 — 2015, como se muestra en la tabla 6:
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Tabla 6.

Lista de productos importados por Ecuador partida arancelaria 9306.

Cod. | Descripcion del Valor Valor Valor Valor Valor
producto Importado | Importad | Importad | Importad | Importad
en 2011 | 0en 2012 | oen 2013 | o en 2014 |0 en 2015
Bombas, granadas,
torpedos, minas,
misiles, cartuchos y
9306 | demas municiones y 77 81 113 1.544 48

proyectiles, y sus
partes, incluidas las
postas, perdigones y
tacos para cartuchos.

Fuente: Célculos del CCI basados en estadisticas de UN_ COMTRADE

Nota: Informacion reflejada en la pagina www.trademap.org

La tabla nos muestra los valores importados (en miles de ddlares) por el Ecuador

durante los Gltimos 5 afios y su comportamiento; para entender mejor la magnitud de la

reduccion en las importaciones de la partida arancelaria que incluye nuestro producto, la

representaremos mediante la ilustracion 8.

34



http://www.trademap.org/

llustracion 8.
Comportamiento de las importaciones de la partida arancelaria 9306 durante el
periodo 2011-2015
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Fuente: Célculos del CCI basados en estadisticas de UN_COMTRADE

Nota: Informacion reflejada en la pagina www.trademap.org

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

El valor promedio de las importaciones entre 2011 y 2014 fue de 88.4 miles de ddlares
(existe un valor atipico en el 2014 correspondiente a la importacion de partes de armas
por parte del Gobierno Nacional que se explica de manera mas detallada en la
ilustracion 9); sin embargo, para el 2015 el valor importado es de 48 mil ddlares,
representando una reduccion del 45.70% con respecto al promedio considerado.

35


http://www.trademap.org/

L
g

Teprwrs. Cirvirl e B s mmer

TOTALES:

o018

028

0za

028

055

055
055

073

GuaYAQUIL
- AERED

GuaYAQUIL
= MARITIMO

GUAYAQLIL
= MARITIMO

GUaYAQUIL
= MARITIMO

QuITo

QuiTa
auiTo
TULCAMN

lustracion 9.

Banco Central del Ecuador
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1.4.3. Anaélisis del factor social.

“La demografia es el elemento del entorno mas sencillo de comprender y de cuantificar.
Es la raiz de muchos cambios en la sociedad. La demografia incluye elementos como la
edad de la poblacion, crecientes o decrecientes niveles de riqueza, cambios en la
composicion étnica, distribucion geografica de la poblacion y disparidad en el nivel de
ingresos”. (Pedrés & Gutiérrez, 2012)

Para el analisis del factor social, citaremos los indicadores mas relevantes que tienen

relacion directa con la empresa.

1.4.3.1 Seguridad:

Segun datos del INEC, durante el periodo Enero — Noviembre 2016 se registraron 5.626
casos de robos a Unidades Economicas a nivel nacional y 17.792 robos a Domicilios
(Tabla 7), es asi que hoy en dia es normal encontrar guardias de seguridad en

urbanizaciones, viviendas y no Unicamente en empresas u organizaciones.

Tabla 7.

Datos sobre seguridad al 08 de Diciembre 2016

DELITOS(1),(2) 2016

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV

ROBO A PERSONAS 2,648 | 2.700 | 2.578 | 2.298 | 2.572 | 2.536 | 2.567 | 2.361 | 2.417 | 2.208 | 2.196
ROBO DE ACCESORIOS DE VEHICULOS 1.060 986 995 945 957 923 987 917 926 | 1.024 988
ROBO DE MOTOS 573 552 545 482 550 503 525 495 449 456 448
ROBO DE CARROS 433 415 437 398 452 446 447 416 450 424 396
ROBO ADOMICILIO 1.489 [ 1.509 | 1.538 | 1.296 | 1.403 | 1.351 | 1.353 | 1.285| 1.135| 1.203 | 1.230
ROBO A UNIDADES ECONOMICAS 554 563 558 541 552 550 527 465 474 459 383
VIOLACIONES 402 342 354 347 390 356 345 347 308 324 289

Fuente: Fiscalia General del Estado - Registros administrativos de denuncias
receptados en el Sistema Integrado de Administracién de Fiscalias (SIAF)- Comision
Estadistica de Seguridad Ciudadana y Justicia.

1. Nota: Informacion con corte al 08 de diciembre 2016.

2. Nota: Datos sujetos a variacion.

Con base en la ultima Encuesta de Victimizacion y Percepcion de Inseguridad 2011,

como se muestra en la ilustracion 10, la ciudadania atribuia al Desempleo como la
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principal causa de la delincuencia con el 23%, seguido por el uso de Drogas (18.65%) y

la falta de seguridad policial (9.64%):

llustracién 10.
Causas de la delincuencia.

El 23,0% de personas piensan que el desempleo es la principal causa de la delincuencia
23,00%

18,65%
9,64%
7,88%
6,78% 6,75%
5,66% o
>34 4,32% 1,31%

. . 3,86% 2.03%

BB R m -
|

Desempleo Drogas Falta de Pobreza Alcohol Corrupcidn  Desintegracion  Educacidn Migracidn ~ Maltrato en los Justicia Palicia Otro
seguridad familiar inadecuada hogares ineficiente ineficiente
policial
5.4En su opinidn écudles son las tres principales causas de la
delincuencia en esta ciudad ?

Fuente: Encuesta de Victimizacién y Percepeitn de Inseguridad 201, Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)

Percepcion de las Causas de la Delincuencia: Clasifica las principales razones/causas por las cuales las personas creen que existe delincuencia.
Nota: Para este indicador se selecciona a una persona de forma aleatoria (informante) a nivel de personas

Fuente:http://www.ecuadorencifras.gob.ec//documentos/web-inec/Victimizacion

No se cuentan con datos estadisticos recientes, pero los presentados nos sirven como
referencia para determinar y comprender nuestro target de las empresas de seguridad

privada.

1.4.4. Analisis del factor tecnoldgico.

“Los factores tecnologicos generan nuevos productos y servicios y mejoran la forma en
la que se producen y se entregan al usuario final. Las innovaciones pueden crear nuevos

sectores y alterar los limites en los sectores existentes”. (Pedrds & Gutiérrez, 2012)

En este factor se analizan las innovaciones tecnoldgicas que podrian afectar o beneficiar
a nuestro proyecto; por ejemplo, citaremos a los sistemas de video vigilancia como un
producto que a futuro podria sustituir a los guardias de seguridad dentro de locales

comerciales o negocios familiares.
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1.4.4.1 Seguridad CCTV y video vigilancia.
Fotografia 1.
Seguridad CCTV.

Fuente: http://www.dointech.com.co/sistemas-cctv.html

“En un mundo en el que las personas buscamos cada vez sentirnos mas seguros, la
tecnologia juega un papel crucial. Hoy en dia contamos con sistemas de video vigilancia
gue nos brindan confianza y seguridad, pudiendo incluso monitorear mi empresa desde
cualquier parte del mundo a través del internet”. (DOINTECH SAS, 2015)

Dointech, empresa colombiana especializada en la integracion de sistemas de vigilancia
y seguridad, en su pagina web nos explica las ventajas de contar con la evolucion de los
tradicionales sistemas de Circuitos Cerrados de Television (CCTV), hoy

potencializados con grandes avances tecnolégicos.

Entre las ventajas que podemos destacar tenemos:

« Reduccidn de costos en vigilancia privada.
o Disuasion y reduccion en pérdidas por robos.
e Supervision, control Interno y productividad.

o ldentificacion de fallas.

Al momento de elegir el sistema que mas se apegue a nuestras necesidades actuales, tres

son las opciones:

= Video Vigilancia Digital.
= Video Vigilancia IP.
= Video Vigilancia Hibrido.
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1.4.4.2.1 Video vigilancia digital.

Fotografia 2.

Video vigilancia digital.

Fuente: http://www.dointech.com.co/sistemas-cctv.html

Es una tecnologia de video vigilancia visual disefiada para supervisar una diversidad de
ambientes y actividades. Es un sistema moderno de las camaras CCTV que se adaptan
para poder estar controladas remotamente desde una sala de control, donde se puede

configurar su panoramica, inclinaciéon y zoom.

Con este sistema de vigilancia es posible monitorear remotamente todas las camaras
conectadas a un grabador de Video Digital (DVR), configurandolo acorde a nuestra

arquitectura de red. Entre sus principales ventajas podemos mencionar:

o Puede ser mas econdémica una solucién digital a una solucion IP.

o Facilidad de uso.

e Grabacidn y visualizacion simultaneas.

« Mejoras constantes en la tecnologia de compresion y el almacenamiento.
o Alta calidad en la imagen.

o Alertas automaticas
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1.4.4.2.2 Video vigilancia IP: Sistemas de seguridad con camaras IP.

Fotografia 3.

Sistema de seguridad con camaras IP.

Fuente: http://www.dointech.com.co/sistemas-cctv.html

La video vigilancia IP aprovecha la red informéatica empresarial sin necesidad de
desplegar una infraestructura de cableado coaxial especifica para nuestra red de video
vigilancia. Asi se utiliza el mismo cableado que se emplea para la comunicacién de

datos, acceso a Internet o correo electronico.

Dada la versatilidad, funcionalidad, sencillez y optimizacion de la infraestructura actual
de la compafiia, la tecnologia anal6gica esta migrando hacia la video vigilancia IP,

dandonos ciertas ventajas:

« Pueden trabajar como camaras independientes para soluciones pequefias 0
integradas entre si para las soluciones mas robustas.

o Cémaras con inteligencia integrada.

« Bajo costo de instalacion.

o Deteccion de movimiento.

e Movimiento direccional horizontal/vertical/zoom.
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1.4.4.2.3 Sistemas CCTV y vigilancia IP: Video vigilancia hibrida.

Fotografia 4.

Céamaras de vigilancia hibrida.

Fuente: http://www.dointech.com.co/sistemas-cctv.html

Una solucidn hibrida, que soporte un sistema CCTV anéalogo y video vigilancia IP,
puede ser una gran alternativa segln las necesidades especificas y particulares de cada
cliente. Cuando se habla de un sistema hibrido se refiere a adaptaciones que se llevan a
cabo desde el grabador, hasta el tipo de transmision utilizada; brindandonos ciertas

ventajas, tales como:

e Accesibilidad remota.

« Fécil integracién y funcionalidad actualizable.
« Escalabilidad y flexibilidad.

o Rentabilidad.

 Inteligencia distribuida.

e Mejor calidad de imagen.

Combina las ventajas de la tecnologia analdgica de circuito cerrado de television con la
flexibilidad y facilidad de acceso proporcionados por la tecnologia IP.

Con todo lo que hemos mencionado, podemos concluir que el avance tecnoldgico en los
sistemas de video vigilancia podria traducirse en menos plazas de trabajo para los
guardias de seguridad privada, al ser reemplazados por este tipo de artefactos. Sin
embargo, es relevante mencionar que por ahora, en nuestra realidad actual, los sistemas
de video vigilancia son utilizados como apoyo y soporte a los servicios que presta un

guardia dentro de una institucién comercial.
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1.4.5. Relacion de los factores con la empresa.

Como resultado del analisis de la herramienta PEST, se ha llegado a la conclusién que
la empresa HUNTER STORE tiene ciertos factores positivos que debera aprovechar y

factores negativos que debe combatir, en las que tenemos lo siguiente:

1.45.1.  Factores positivos para la empresa:

e Aprovechar el cambio de la matriz productiva, para que los precios en el
mercado sean competitivos.

e Proveedor local con disponibilidad inmediata del producto en volimenes altos y
en los diferentes calibres.

e Indice de desempleo con tendencia al alza que desencadenan un incremento en
problemas sociales como la delincuencia.

e Posibilidades de expansion al mercado nacional.

e Elaboracion de propuestas de proyectos de ley para la legalizacion de la caza de

animales silvestres.

1.45.2.  Factores negativos para la empresa:

e Tendencia a productos ecolégicamente amigables y aparicién de cartuchos
biodegradables.

e Posibilidad de expansion del mercado del fabricante invadiendo nuestro
portafolio de clientes.

e Dificultades en las renovaciones de permisos de armas que no fueron fabricadas
por Santa Bérbara EP.

e Indices inflacionarios por encima de la media en la provincia que provocarian
precios superiores a los del mercado nacional.

¢ Incremento de efectividad de la fuerza pablica que se podria ver reflejado en la
disminucion de los indices de delincuencia y por ende en la reduccion de la

demanda de servicios de seguridad privada.
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Incertidumbre provocada por el afio electoral, que podria desencadenar un
cambio en la politica y en las leyes fiscales y aduaneras.

Reduccion de las ventas de municiones tipo cartucho por la disminucion de
guardias en las empresas de seguridad, debido a la implementacién de sistemas

de seguridad con camaras.
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2. Capitulo 2: Estudio del mercado.

2.1. Marco tedrico.

Una parte fundamental para una correcta planificacion es realizar un estudio de
mercado, para lo cual partiremos de un concepto plasmado por Baca Urbina en 2013
quien menciona que: “estudio de mercado se denomina a la primera parte de la
investigacion formal del estudio. Consta de la determinacion y cuantificacion de la
demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacion.”

Un estudio de mercado tiene que buscar objetivos concretos que van a servir como una
base solida en la cual vamos a fundamentar toda nuestra investigacion, entre los
objetivos mas importantes podemos citar:

e Determinar una necesidad de demanda insatisfecha en el mercado o la
posibilidad de mejora en el servicio de los productos que ya se ofertan en el
mercado.

e Determinar la cantidad de demanda de bienes y servicios de nuevas unidades de
produccién que el mercado estan dispuestos a demandar

e Determinar los medios que se emplearan para llegar a los consumidores con los
bienes y servicios ofertados.

e Finalmente siendo el objetivo méas importante, determinar el riesgo que correria

el inversionista de que el producto sea o no aceptado en el mercado.
Poder cuantificar y pronosticar los ingresos es la parte mas importante de un estudio de
mercado, cada actividad realizada debe estar orientada hacia recopilar informacion de

caracter econdémico para formar un flujo de efectivo.

Para el analisis de mercado se reconocen cuatro variables fundamentales que conforman

la estructura mostrada en la ilustracién 11.
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llustracion 11.

Estructura del analisis de mercado.

Andlisis
del mercado

Andlisis Andlisis Andlisis Andlisis de la
de la oferta de la demanda de los precios comercializacidn

Conclusiones
del anélisis
de mercado

Fuente: (Baca Urbina, Evaluacion de proyectos, 2013)

2.1.1. Antecedentes.

En la actualidad la empresa Hunter’s Store se encuentra dedicada a la comercializacion
de prendas de vestir, calzado, uniformes de seguridad y la venta esporadica de
municiones tipo cartuchos para escopetas a personas naturales y juridicas que porten
armas de fuego con los permisos correspondientes en vigencia en la ciudad de Cuenca;
sin embargo, el propietario ha identificado un mercado potencial que al momento se
encuentra desatendido por la falta de un proveedor local de municiones, las empresas de

seguridad privada.

2.1.2. Andlisis de la oferta.
2.1.2.1.  Proveedor.
La organizacion cuenta con un proveedor Gnico en cuanto a municiones se refiere, la
empresa proveedora se denomina Cartuchos Ledn, empresa ecuatoriana que se dedica a
la fabricacion de municiones; la organizacion ha optado por realizar alianzas con varios
sub distribuidores que absorban la venta y sirvan como intermediario para llegar al
cliente final en todo el territorio ecuatoriano, entre ellos se encuentra Hunter’s Store

quien es distribuidor exclusivo para la provincia del Azuay.
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2.1.2.2.  Costos.
La organizacidn cuenta con un costo especial que le permite ser muy competitivo en el
mercado, el costo de cada caja de 25 municiones tipo cartucho es de $0,80 cada
municion con un crédito de 45 dias para los pagos y un tiempo de entrega inmediata (1
dia).

2.1.3. Anélisis de la demanda.
2.1.3.1. Demanda.
En la ciudad de Cuenca existen dos maneras de contratar el servicio de guardiania; la
primera, contratar puestos de seguridad fisica, en cuyo caso los guardianes utilizan
armas de fuego real y la segunda bajo requerimiento de guardias equipados con armas

de fogueo (municidn de salva).

Las empresas de seguridad utilizan escopetas como su arma de fuego predilecta, ya que
para el caso de entidades financieras el uso de las mismas es imprescindible al momento
de contratar el servicio de guardiania; cada empresa de seguridad privada cuenta con
cierto numero de guardias dependiendo de su estructura quienes deben ser entrenados y

capacitados sobre el correcto uso de las armas que van a manipular bajo su cargo.

Actualmente en la Provincia del Azuay existen 29 empresas de seguridad, de las cuales

27 son de la ciudad de Cuenca, mismas que detallamos a continuacion.
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Tabla 8.

Lista de empresas de seguridad registradas en el Comando Conjunto de las fuerzas

armadas.

COMANDO CONJUNTO DE LAS FUERZAS ARMADAS
DIRECCION DE LOGISTICA
CENTRO DE CONTROL DE ARMAS "AZUAY"™

COMPANIAS DE SEGURIDAD PRIVADA DE LA PROVINCIA DEL AZUAY

ORD RAZON SOCIAL RUC CIUDAD | TELEFONO REPRESENTANTE LEGAL
1 [AUSTROSEGURIDAD ClA. LTDA 0180155269001 CUENCA 072841586 |ASTUDILLO SOLIZ VICENTE EFRAIM
2 |CASTVISE ClA. LTDA. 0190328461001 CUENCA 072861675 |CASTRO GALARZA JOSE REME
3 |CJ SEGURIDAD ClA. LTDA. 0190356584001 CUENCA 072898079 |MUREZ PALACIOS ANGEL CRISTOBAL
4 |CJS SECURITY SERVICES ClA. LTDA. 01904 18936001 CUEMCA 09898342667 |FLORES FIERRO CESAR FERMNAMDO
5 |CONMVITEC ClA. LTDA. 0180153924001 CUEMCA Orz2a3gses  |VILLAVICENCIO CELI LUIS EDUARDC
6 |CRIMESTOF ClA. LTDA. 0180347354001 CUEMCA 072866396 |DAVILA LEDESMA EMMA LUCIA
T EXPRESSEGURIDAD ClA. LTDA. 0982385170001 CUEMCA 072801051 REYES TORRES JOSE ALBERTO
8 FACM ClA. LTDA. 0180421244001 GUALACED 073051078  |LOPEZ BORJA LUIS FERNANDO
q GRUPISEG ClAa. LTDA. 0180158152001 CUEMCA 072884018 |ANDRADE ORDOMEZ FRANCISCO ESTEBAN
10 |GUSEFRIV ClA. LTDA. a0 E867 7001 CUEMCA 074086105 |HERRERA GOMEZ JOSE LUIS
11 |SUKHOI ClA. LTDA. Me0aTITFroot CUEMCA 0958869381 [ALVAREZ ELJURI CARLOS JOAQUIN
12 |JASETRON ClA. LTDA. 0180373800001 CUEMCA 072887643  |AUCAPINA ESCOBAR JORGE LEONARDO
13 |MARTINEZ PALACIOS ClA. LTDA. 0180325385001 CUEMCA 072811563  |MARTINEZ ROMERO WASHINGTON OSWALDO
14  |MEDIMA & GRAMDA Cla. LTDA. 1787ES496001 CUEMCA 072386627 |SEGOVIA NEIRA JORGE
15 |MOMNAT MONITORED ClA. LTDA. 0180319288001 CUEMCA 072882172  |MOSQUERA BARSALLO ABRAHAM VINICICO
16 |OMMNISEPRYEL OMMITROMN ClA. LTDA. 0180338508001 CUEMCA 072880650 |ANDRADE QCHOA FABLAN MAURICIO
17 |R.JV. SEGURIDAD PRIVADA ClA. LTDA 0390028318001 CUEMCA Orzaszi1e4 | JARA IZQUIERDO JUAM PABLO
18 |SAFEGUARD ClA LTDA. 1791385077001 CUEMCA 074080360 |HERRERA GOMEZ ANA SOFIA
1% |SECURITY GEO HOEY MOMGE ClA. LTDA. 01904 14353001 CUEMCA 072849547  |MONGE ALVARADD SEGUNDO RALL
20 |SEGPLUS ClA LTDA. 0190326861001 CUEMCA 072340088 |ANGAMARCA VALDEZ HERIBERTO
21 |SEGPROSER ClA. LTDA. 1791322169001 CUEMCA 072833670 |ZEA VALDAND DIEGDO MAURICIO
22 |SEGPROIM ClA. LTDA. 018037647001 CUEMCA 072829885 |LOJA MIGUEL EDMUNDO
23 |SEGURCROMSIG ClA. LTDA. a0az2246001 CUEMCA 074085148 |CHOCHO SAMAMIEGO GILBERT ALFONSO
24 |SEGURIFRIV ClA. LTDA. 0190153996001 CUEMCA 072845730 |FERNANDEZ CASTRO FERNANDO SEBASTIAN
25 |SERSEIVI ClA.LTDA 0180320839001 CUEMCA 072857635 |MOSQUERA YANDUM EDGAR CAMILO
26 | SEVIMAN ClA. LTDA. 0180338568001 CUEMCA 072824128  |MANCHENO VALVERDE JAVIER ALEXANDER
27 |55P SEGURIDAD ClA LTDA. 0180337065001 CUEMCA 072824053 |JARAMILLO SANCHEZ MARCO ESTEBAN
28 |TEVSUR ClA. LTDA. 0180133451001 CUEMCA 072883811 |AREVALO FIGUEROA JAVIER ESTUARDO
28 |SEGAZ ClAa. LTDA. 0391007578001 AZOGUES 072174690 |ESPINCZA CEDILLO FLAVIO GONZALC

Fuente: Investigacion en el comando conjunto de las fuerzas Armadas.
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2.1.3.2.  Consumidor.

2.1.3.2.1 Segmentacién de mercado

La linea de municiones tipo cartuchos que oferta Hunter’s Store va dirigida a las
personas naturales y juridicas que cumplan con los requisitos de permisos y matriculas
vigentes, dentro de este nicho de mercado se apunta llegar a las empresas de seguridad
privada de la provincia del Azuay quienes representan a los clientes mas recurrentes del

mercado.

2.1.3.3.  Competidor.
La principal competencia en el mercado de las municiones es la fabrica Santa Barbara
EP, empresa ubicada en Ambato, encargada de la produccion y distribucion de
armamento y municiones para la fuerza publica desde 1977; sin embargo, hace
aproximadamente 20 afios deciden abrir su cartera de clientes y empiezan a realizar
ventas directas a personas naturales y sociedades que tengan los permisos respectivos.
Al ser una marca reconocida en el pais y claramente posicionada su estrategia comercial
pasa por la diferenciacion en su producto ofertando municiones a un precio mayor al
promedio del mercado; la burocratizacion dentro de su estructura organizacional hace
que sus costos fijos se eleven y pierda su ventaja competitiva principal (la produccion a
escala).
No se toma en cuenta como potencial competidor a nuestro proveedor ya que existe un
contrato de exclusividad en la distribucion con Hunter’s Store para toda la provincia del

Azuay por los proximos cinco afnos.

2.1.4. Andlisis de los precios.

En base al estudio de mercado realizado, basados en la media en la que los sub
distribuidores de Comercial Le6n venden las municiones tipo cartuchos para escopeta y
tomando en cuenta el precio que actualmente maneja la empresa publica Santa Barbara
el precio sugerido para que nuestro producto se vuelva extremadamente atractivo es de
$30,00 por caja de 25 municiones, conforme se desarrolle el estudio técnico y de

factibilidad economico el precio se puede ver afectado.
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2.1.5. Anélisis de la comercializacion.
2.1.5.1.  Producto.
Hunter’s Store comercializa la marca de cartuchos L&N, de produccién nacional y que
Ileva pocos afios en el mercado por lo que en miras de incrementar su cartera de
clientes, desarrollar una fuerte estrategia de mercadeo es algo imperante y urgente, una
alianza realizada con el proveedor la ubica como la Unica empresa en Cuenca con la

facultad de poder comercializar los productos L&N.

Fotografia 5.
Producto estrella Hunter’s Store.

0 AS0% gy Ratael Maria Arlzags
$22-10a 0983058 _‘.\.ll{

Fuente: Fotografia tomada en la empresa del producto estrella.

2.1.5.2.  Politicas de cobro y pago
El mercado de las municiones generalmente se trabaja de contado y para consumidores
finales se lo va a seguir manejando asi; sin embargo, para las empresas de seguridad
privada la organizacion plantea un periodo de cobro de 30 dias basados en que el

proveedor actualmente maneja un crédito con Hunter’s Store de 45 dias.
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2.2. Estudio de la demanda.

En miras de lograr satisfacer la demanda de nuestro nicho de mercado primero se debe
analizarla de una manera objetiva y profunda, utilizando técnicas de investigaciones
cientificas comprobadas que nos ayuden a llegar de manera directa al cliente e
identificar sus necesidades en pro de ajustar nuestra oferta hacia la direccion correcta.
Para el presente trabajo de investigacion hemos decidido utilizar la encuesta como
técnica de recoleccion de datos. Generalmente se trabaja con muestras estadisticas; sin
embargo, debido a que en la ciudad existen solo 27 empresas de seguridad las
entrevistas se las va a realizar a la totalidad de la poblacion, garantizando asi la fidelidad

de los resultados.

2.2.1. Elaboracion y analisis de encuestas.
De acuerdo con algunos autores tenemos los siguientes conceptos de encuestas:

e “Una encuesta consiste en reunir datos entrevistando a la gente.” (Stanton,
Walker, & Etzel, 2004)

e “Las encuestas obtienen informacidon sistematicamente de los encuestados a
través de preguntas, ya sea personales, telefonicas o por correo.” (Sandhusen,
2000)

e “Las encuestas son entrevistas con un gran nimero de personas utilizando un
cuestionario predisefiado.” (Imad B. Baalbaki, 2013). Segun el mencionado
autor, el método de encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los
encuestados y que esta disefiado para obtener informacion especifica.

e “Las encuestas son instrumentos de investigacion descriptiva que precisan
identificar a priori las preguntas a realizar, las personas seleccionadas en una
muestra representativa de la poblacidn, especificar las respuestas y determinar el
método empleado para recoger la informacion que se vaya obteniendo.” (Juan A.

Trespalacios, 2005)
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2.2.1.1 Formato de encuestas:

La encuesta consta de nueve preguntas puntuales para la obtencion de informacién

concreta sobre las preferencias de la demanda potencial, a continuacion detallamos las

interrogantes:

1.

2
3
4
5.
6
7
8
9

¢Dispone usted de escopetas su empresa?

¢ Cuantas escopetas dispone usted actualmente en su empresa?
¢ Cuéntas veces al afio prueban sus armas?

¢Cuantas veces al afio realizan sus compras?

¢ Qué cantidad de cartuchos compra anualmente?

¢ Qué precio paga usted por su municién tipo cartucho?

¢Qué calibre es el que més consume?

¢ Qué desean del distribuidor?

¢Queé desean del producto?

2.2.1.2 Aplicacion de la encuesta:

Las encuestas se realizaron mediante contacto presencial o telefénico con cada una de

las empresas de seguridad que existen en Cuenca, los resultados deben ser expuestos sin

ninguna alteracion o sesgo para que la informacion se vuelva de entera confianza y

utilidad para el proyecto.

2.2.1.3 Resultados obtenidos:

1.

¢ Dispone usted de escopetas actualmente en su empresa?

Acorde con el censo realizado a las empresas de seguridad de la ciudad de
Cuenca tenemos que el 96% de las empresas disponen de escopetas. (llustracion
12)
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llustracion 12.

Disponibilidad de Escopetas en las empresas de seguridad en Cuenca.

Disponibilidad de Escopetas

1; 4%

\

= Si

= No

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.
Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.
2. ¢Cuéntas escopetas dispone usted actualmente en su empresa?
De acuerdo a la informacidn obtenida de las encuestas a las 27 empresas de
seguridad registradas en la ciudad de Cuenca en el comando conjunto de las

fuerzas armadas, se registran 330 escopetas. (Tabla 9)

53



Tabla 9.

Cantidad de escopetas disponibles en las empresas de seguridad.

ORD RAZON SOCIAL CANTIDAD DE ARMAS
1 AUSTROSEGURIDAD CIA. LTDA. 30
2 CASTVISE CIA. LTDA. 40
3 CJ SEGURIDAD CIA. LTDA. 6
4 CJS SECURITY SERVICES CIA. LTDA. 4
5 COMVITEC CIA. LTDA. 3
6 CRIMESTOP CIA. LTDA. 1
7 EXPRESSEGURIDAD CIA. LTDA. 3
8 GRUPISEG CIA. LTDA. 12
9 GUSEPRIV CIA. LTDA. 8
10 |SUKHOI CIA. LTDA. 18
11 | JASETRON CIA. LTDA. 0
12 |MARTINEZ PALACIOS CIA. LTDA. 5
13 | MEDINA & GRANDA CIA. LTDA. 4
14 | MONAT MONITOREO CIA. LTDA. 6
15 |OMNISEPRYEL OMNITRON CIA. LTDA. 7
16 |R.J.V.SEGURIDAD PRIVADA CIA. LTDA. 8
17 |SAFEGUARD CIA. LTDA. 20
18 |SECURITY GEO HOEY MONGE CIA. LTDA. 5)
19 |SEGPLUS CIA. LTDA. 20
20 |SEGPROSER CIA. LTDA. 15
21 |ALFILSEG 5
22 |SEGURCROMSIG CIA. LTDA. 5
23 |SEGURIPRIV CIA. LTDA. 4
24 |SERSEIVI CIA. LTDA. 60
25 |SEVIMAN CIA. LTDA. 6
26 |SSP SEGURIDAD CIA. LTDA. 10
27 | TEVSUR CIA. LTDA. 25

TOTAL 330

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.
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Como dato adicional varias de las empresas de seguridad adicionalmente de
escopetas disponen de revdlveres, pistolas y armas de fogueo.

3. ¢Cuantas veces al afio prueban sus armas?

Dependiendo de las politicas de cada empresa se realizan con cierta periodicidad

las pruebas de sus armas, por lo general las empresas mas grandes y con mayor

numero de guardias realizan mas pruebas que otras, los resultados de las
encuestas (llustracion 13) nos indican que: el 58% empresas de seguridad
prueban sus armas anualmente, el 27% lo realizan semestralmente y el 15% lo

realiza trimestralmente.

llustracién 13.

Numero de veces al afio que realizan las pruebas de las armas.

No. de veces al afio que realizan las
pruebas de las armas

’M» = 4 veces.

3 veces.
15; 58% 7;27% 2 veces.

1vez.

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

4. ¢Cuéntas veces al afio realizan sus compras?

Segun los resultados de las entrevistas el 85% de empresas de seguridad

cuencanas que disponen escopetas realizan sus compras anualmente y el 15% de

empresas realizan sus compras semestralmente, lo que nos indica que a gran

mayoria de empresas de seguridad realizan sus compras anuales. (llustracion 14)
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llustracion 14.

Frecuencia de compra de municiones que realizan las empresas de seguridad.

Frecuencia de Compra

= Semestral

= Annual

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.
Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

5. ¢Qué cantidad de cartuchos compra anualmente?
De acuerdo a las encuestas elaboradas las empresas de seguridad demandan
18.930 municiones anualmente, obteniendo un promedio de compra anual de
728 municiones. (Tabla 10)
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Tabla 10.

Cantidad de compra anual de municiones.

CANTIDAD DE

ORD RAZON SOCIAL COMPRA ANNUAL

l AUSTROSEGURIDAD CIA. LTDA. 23440
2 CASTVISE CIA. LTDA. 3.120
3 CISEGUREIDAD CLA. LTDA. 288
= CJS SECURITY SERVICES CIA. LTDA. 192
5 COMVITEC CIA. LTDA. 124
v CRIMESTOP CIA. LTDA. 33
7 EXPRESSEGURIDAD CIA. LTDA. o4
i GRUPISEG CIA. LTDA 376
E, GOUSEPRIV CIA. LTDA. 2064
10 SUKHOI CIA. LTDA. 564
11 JASETRON ClA. LTDA. 0
12 MARTINEZ PALACIOS CIA. LTDA, 163
13 MEDINA & GRANDA CIA. LTDA. 132
14 MONAT MONITOREQ CIA. LTDA. 198
15 OMNISEPRYEL OMNITRON CIA. LTDA. 231
16 RV, SEGURIDAD PEIVADA ClA. LTDAL 384
17 SAFEGUARD CIA. LTDA. (0l
18 SECURITY GEOQ HOEY MONGE CIA. LTDA., 163
1% SEGPLUS CLA. LTDA. EaL
20 SEGPROSER CLA. LTDA. 495
21 ALFILSEG 165
22 SEGURCROMSIG CLA. LTDA. 165
23 SEGURIPEIYV CIA. LTDA. 132
24 SERSEIVI CIA. LTDA. 4.680
25 SEVIMAN CIA. LTDA. 198
26 S5F SEGURIDAD CIA. LTDA. 330
27 TEVSUR CIA. LTDA, 1.930
TOTAL 18.930

PROMEDIC 118

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.
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6. ¢Qué precio paga usted por su municion tipo cartucho?
Desafortunadamente las empresas de seguridad no nos brindaron esta
informacion, sin embargo, el Unico dato que nos supieron indicar es que los

precios son estandares con una variacién minima entre ciertos proveedores.

7. ¢Qué calibre es el que méas consume?
Segun los resultados de las encuestas el 88% del total de escopetas que
disponen las empresas de seguridad son de calibre 12, tan solo el 12% son de

calibre 16. (llustracion 15)

llustracién 15.

Calibres de las Armas que disponen las empresas de seguridad.

Calibres de Armas

= Calibre 12
= Calibre 16

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

8. ¢Que desean del distribuidor?
Las empresas de seguridad locales buscan un proveedor local, quien pueda
cubrir sus necesidades exigiendo a sus proveedores ciertos factores como es
precio (73%), calidad (50%), disponibilidad inmediata (27%), tiempo de entrega
(23%) y servicio (8%); (Tabla 11) cuyos valores que se encuentran en la
ilustracion 16.

58



Tabla 11.

Criterios que exigen las empresas de seguridad a sus proveedores.

Criterio # empresas | Porcentaje
Precio 19 73%
Calidad 13 50%
Disponibilidad Inmediata 7 27%
Tiempo de Entrega 6 23%
Servicio 2 8%

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

llustracién 16.

Criterios que exigen las empresas de seguridad a sus proveedores.

Exigencias de las empresas de seguridad a su

proveedor.
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Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.

¢ Que desean del producto?

Las empresas de seguridad por medio del censo realizado (Tabla 12) nos
supieron indicar que el producto debe ser de buena calidad (92%) y se debe
tomar en cuenta la fecha de caducidad (12%) (llustracion 17) y sobretodo que

sean elaborados con las especificaciones técnicas necesarias y requeridas por la

ley.
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Tabla 12.

Exigencias del producto de las empresas de seguridad.

Criterio # empresas | Porcentaje
Calidad 24 92%
Caducidad 3 12%

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.

llustracién 17.

Exigencias del producto de las empresas de seguridad.

Exigencias del producto de las
empresas de seguridad.

Caducidad .
Calidad _4

0 5 10 15 20 25

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.
Elaborado por: Rosales, Carola 'y Vasquez, Byron.

10. ¢ Qué otros productos demandan constantemente?

Las empresas de seguridad adicional a las municiones, nos supieron indicar que

demandan ciertos productos mismos que se detallan en la tabla 13.
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Tabla 13.

Lista de productos que demandan las Empresas de Seguridad.

Botas gamos

Chalecos antibalas

Cinturones
Gas

Gorras bordadas

Porta tolete

Portas gas

Toletes

Uniformes

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

11. ¢ Qué cantidad de los productos que demanda adicionalmente compra
anualmente?
Se les pregunto en el censo a las empresas de seguridad la cantidad de los

productos que demandan adicionalmente, mismos, que se detallan en la tabla 14.
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Tabla 14.

Cantidad de productos adicionales que demandan las empresas de seguridad.

Botas gamos 1308
Chalecos antibalas 1.308
Cinturones 1.308
Gas 337
Gorras bordadas 1.308
Porta tolete 337
Portas gas 337
Toletes 337
Uniformes 2.616

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

12. ¢ Qué precio esta dispuesto a pagar por los productos que demanda
adicionalmente a las municiones?

Las empresas de seguridad en su mayoria fueron recelosas en brindarnos los

precios que pagan actualmente por los productos, sin embargo, nos indicaron los

precios que estan dispuestos a pagar, cuyos precios se detallan en la tabla 15.
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Tabla 15.

Precios de productos adicionales que adquieren las empresas de seguridad.

Botas gamos 1.308 $70,00
Chalecos antibalas (méas

rentable) 1.308 $45,00
Cinturones 1.308 $10,00
Gas 337 $30,00
Gorras bordadas 1.308 $5,00
Porta tolete 337 $2,50
Portas gas 337 $2,50
Toletes 337 $10,00
Uniformes 2.616 $50,00

Fuente: Encuestas realizadas a las empresas de Seguridad de Cuenca.

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.

Conclusiones del estudio realizado

La presente serie de entrevistas nos ayudod a determinar la cantidad de escopetas que
estan en permanente uso por parte las empresas de seguridad privada, la frecuencia con
la que realizan pruebas a las mismas, la frecuencia de compra de municiones, la
cantidad de compra anual de municiones, asi como qué esperan los clientes acerca de su
proveedor en cuanto a calidad y atencion; la Gnica informacién que no se pudo
conseguir mediante las entrevistas fue el precio al que estan adquiriendo las municiones
en la actualidad ya que en las 26 empresas existio recelo con ese rubro especifico. Toda
esta informacion levantada nos ayuda a poder determinar el nivel de ventas esperadas

para el proyecto.

2.3. Determinacion de las ventas del proyecto en el horizonte de tiempo.
Con base a las encuestas realizadas se pudo determinar la cantidad que cada una de las
empresas de seguridad van a demandar durante el periodo de un afio.
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El total de municiones a demandar es de 19.161 unidades las cuales son vendidas en
cajas de 25 unidades, por lo tanto en el afio se estima vender 766 cajas.

El inconveniente encontrado es la frecuencia de compra por parte de los clientes;
quienes en su mayoria realizan una sola compra y mantienen sus municiones

embodegadas durante el ejercicio fiscal.
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3. Capitulo 3: Estudio de la factibilidad técnica.

3.1. Benchmarking de la competencia.

Dentro de una estructura correcta para un estudio de factibilidad exitoso el concepto de
benchmarking es algo trascendental ya que hace referencia al proceso sistemético de
medida, comparacion, analisis y aprendizaje de una empresa con respecto a otras del
mismo sector, especialmente con aquellas que se consideran excelentes o competidoras
directas. En sentido amplio en el benchmarking se pueden distinguir varios tipos: de

procesos, de resultados, externo e interno. (Ferndndez-Laviada, 2010)

En otras palabras el benchmarking nos ayuda a evaluarnos frente a una empresa exitosa
dentro del medio, aprender de sus factores criticos de éxito y mejorar procesos que se
consideren obsoletos o necesarios de ser modificados, esta fuente de informacion es
dificil de conseguir pero los resultados que arroja son un arma importantisima ante la
inminente tarea de crear una estrategia propia dentro del propio modelo de negocio que

se piensa emprender.

3.1.1. Determinacion del modelo a seguir.

La falta de competidores en el mercado nacional nos lleva a poner nuestros ojos en el
extranjero, es este caso, especificamente en la empresa Armeria La Escondida en Santa
Fé, Argentina ya que han desarrollado un modelo de negocio exitoso y sobre todo

sustentable a lo largo del tiempo.

Armeria La Escondida instituye su modelo de negocio en brindar al cliente una
experiencia de compra pocas veces vista en el mercado de las municiones ya que
involucra de manera integral los sentidos y las emociones de los clientes con
decoraciones propias de caceria y ambientaciones tanto visuales como auditivas que
terminan desencadenando euforia en los clientes y esto lleva directamente al consumo

de productos, como se indica en fotografia 6.
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Fotografia 6.
Tienda Armeria La Escondida.

Fuente:
https://www.facebook.com/ArmerialLaEscondida/photos/a.732781063430118.10737418

29.529301847111375/1235427229832163/?type=3&theater

Sus factores criticos de éxito se pueden englobar en atencion al cliente y la creacion de
un nuevo modelo de negocio; sin embargo, los podemos desglosar de la siguiente
manera:
¢ Diversidad de productos, cuentan con municiones de todos los calibres, articulos
de pesca, caza, navegacion, ropa, zapatos, gorras, tiendas de campafia, radios,
bengalas de emergencia, entre lo que podemos mencionar.
e Atencion personal por colaboradores totalmente especializados que pueden
despejar cualquier duda que se les presente a los clientes.
e Tienda en linea para una experiencia de compra mas rapida y eficiente.
¢ Responsabilidad social con la comunidad de jovenes, planes de reforestacion de
arboles y conservacion de la fauna.

e Patrocinio de grandes figuras de la caceria y tiro deportivo.
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3.1.2. Determinacién de los factores criticos de éxito.

“Los factores criticos de éxito no son mas que los ejes en los que se cimienta una
estrategia empresarial, éstos se ven reflejados con la identificacion de areas especificas
de gestion en la cual la organizacién en cierto momento necesitara generar resultados.”
(Cavazos, 2011)

Algunos ejemplos de factores criticos de éxito genéricos en la actualidad pueden ser la
calidad del producto, productividad en procesos y las estrategias de marketing.

Los factores criticos de éxito deben estar correctamente alineados con la mision y la
vision de la organizacion asi como con las influencias dominantes que existen en el

mercado Y las influencias positivas y negativas que se encuentran dentro de la empresa.

Una vez establecidos los ejes estratégicos sobre los cuales se van a trabajar, el siguiente
paso a seguir es la determinacion de objetivos estratégicos y objetivos operacionales.

Roger Kaufman en 2004 combina los conceptos de factores criticos de éxito con una
perspectiva desde el benchmarking empresarial, en donde el punto de inflexion que
convierte a una empresa en exitosa es poder realizar un benchmarking de mercado de
manera estratégica, asociar y comparar las dos empresas en estudio con los siguientes
pasos:
1. Ubicar empresa exitosa.
2. Cuéles son los factores que hizo que sea exitosa. Manejo de inventario, manejo
de clientes,
3. Como se adaptar a la empresa los factores de éxito.
4. Modelo de negocio a proponer,
5. Utilizar nuevos y mas amplios horizontes para pensar, planificar, hacer y
evaluar/mejorar continuamente.
6. Diferenciar entre fines y medios.
7. Utilizar los tres niveles de planificacién y de resultados.
8. Preparar objetivos, en los que incluyan la vision ideal y de los objetivos de la
mision, en donde se indique como sabra cuando ha llegado.

9. Definir la necesidad como un desajuste entre los resultados.
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10. Utilizar una vision ideal como la base subyacente para la planificacion, en donde

no se limite a la organizacion.

En este punto determinaremos los factores criticos de éxito de la empresa Hunter’s

Store, mismos que se detalla a continuacion:

1. Realizar visitas constantes a las empresas que demandan las municiones, para
que la empresa pueda determinar posibles cambios de las necesidades, para tener
la posibilidad de entregarles lo que requiriesen a tiempo.

2. Realizar constantemente barridos de mercado, para la determinacion de posibles
nuevos clientes.

3. Determinar los métodos que se van a emplear para satisfacer las necesidades de
los clientes y de esta manera tener presente cuales son las metas propuestas.

4. Elaborar una planificacion de ventas, lo méas real posible que nos ayude a
determinar la proyeccion acertada, y poder evaluar los resultados versus la
planeacion.

5. Determinar los objetivos, estos deben ser medibles y cuantificables para que
aporten a la mision de la empresa.

6. Planificar anualmente lo que se va a realizar e incentivar que se cumpla para

hacer que la empresa crezca.

3.1.3. Determinacidn de la adaptacion de factores.

El mercado ecuatoriano es muy reducido a comparacién del argentino, no sélo en el
aspecto geogréafico y demografico; hay aspectos igual de relevantes que afectan de
manera directa al tipo de organizaciones como Hunter’s Store como las prohibiciones de
caceria que rigen dentro del pais, la ley monopolista para la fabricacion de armas a favor

de Santa Barbara EP, entre otras.

Sin embargo; en miras de poder implementar un modelo de negocio rentable y
sostenible a lo largo del tiempo, Hunter’s Store debe imitar estrategias exitosas que han
Ilevado a grandes empresas a posicionarse como las mejores a nivel mundial, tomando
en cuenta que los recursos no son ilimitados los factores que se podrian adaptar de una

mejor manera a nuestra empresa son:
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e Diversificar la cartera de productos, si bien es un esfuerzo grande para el
propietario el beneficio que se espera recibir va a ser mucho mayor, al ofertar
una amplia gama de productos en un solo lugar la demanda potencial se va a
incrementar ya que se va a lograr posicionar al Hunter’s Store como la tienda
predilecta en cuanto a municiones y accesorios para deportes al aire libre.

e Enun mundo globalizado una péagina web es algo que no puede estar en tema de
discusion, el implementarla no solo va a acercarnos con los clientes actuales si
no también va a convertirse en un motor de busqueda rapido y sencillo para
quienes no sepan en donde pueden adquirir este tipo de productos; la inclusion
de una tienda en linea dentro de la pagina web provocaria que los productos que
no necesiten de autorizaciones especiales, supervision o control especifico se
puedan comercializar a un costo mas bajo y asegurando el ingreso de dinero de
manera inmediata a la organizacion.

e Personal gue esté permanentemente capacitado y presto para despejar todas las
dudas que los clientes puedan tener, brindandoles una atencion personalizada
que llegue a satisfacer las necesidades del cliente con un calido acompafiamiento

durante todo el proceso de compra.

3.2. Elaboracion de un plan comercial y de distribucion.

Para Sainz en el 2016 el disefio o implementacion de un Plan Comercial y de
Distribucion debe estar alineada a su estrategia general y considerar los activos con los
que cuenta la empresa para materializar el plan. Su contenido se fundamenta en cuatro
elementos:

Productos o servicios: En este punto se debe determinar las caracteristicas del producto
a ofertar de manera que pueda satisfacer la demanda potencial con base al estudio de
mercado realizado previamente.

Politica de precios: El punto clave en la politica de precios es determinar de manera
exacta los costos de la empresa para poder fijar un margen de rentabilidad y un precio al
producto sin que este quede fuera de mercado, ademas se debe establecer las

condiciones de pago, gestion de cobro y descuentos.
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Publicidad y promocion: Fijas estrategias que permitan introducir o potenciar el
producto en el mercado segun sea el caso y las necesidades de la organizacion.

Disefio de canales: Acordar los canales de distribucion que permitan llegar de una
manera efectiva a los clientes sin elevar demasiado los costos de la organizacion.

Estos cuatro elementos deben guardar coherencia, consigo mismo y con cada uno de
los demés elementos, considerando la estrategia del negocio y la situacion del mercado;
por ejemplo: si vendemos productos de calidad a precios bajos, los canales de

distribucion y la comunicacion deben alinearse a estos elementos.

En la tabla 16 se detalla las proyecciones de ventas para cinco afios mismas que tienen
un crecimiento del 5% anualmente, este es un escenario conservador, ya que se ha
considerado el incremento de la inflacion del afio 2016 que es el 1,12% segun el Banco
Central del Ecuador y se ha considerado el crecimiento de las ventas que exige el

inversionista, mismo que esté acorde con el crecimiento del sector comercial.

Tabla 16.

Proyeccion de Ventas.

VENTAS DEL PROYECTO

PRODUCTOS
Cartuchos L&N
Cantidad en unidades 19.161| 20.120| 21.126| 22.183| 23.293

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.

Hunter’s Store dentro de su estrategia establece comercializar productos de calidad de
fabricacion nacional a precios bajos y atender el mercado de empresas de seguridad
privada que en la actualidad no cuenta con un proveedor local; es asi que identificando

cada uno de los elementos de nuestro Plan Comercial tenemos:
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Producto: Nuestro producto es la marca de cartuchos L&N, de produccién
nacional, orientada a atender las 27 empresas de seguridad privada que cuentan con
330 escopetas, segun informacion de las encuestas realizadas.

Politica de precios: Se establece la siguiente normativa para el manejo de crédito y

cobranzas.

Las empresas de seguridad privada deberan llenar un formulario de solicitud de
crédito firmado por el representante legal. Adjunto al documento ira un pagaré
por el valor aproximado de compra mensual.

- Seré responsabilidad de la Gerencia la aprobacion de dias y montos de crédito.

- El crédito maximo a otorgarse sera de 45 dias, analizando factores como montos
de compra y tamarfio de la empresa.

- Se establece el 1% de descuento por pronto pago a aquellos clientes que
cancelen sus compras al contado, pese a tener crédito aprobado con Hunter’s
Store.

- La gestion de cobros estara a cargo del vendedor y los ingresos los realizara el
area de facturacion.

- El crédito otorgado por nuestro proveedor es de 60 dias.

Publicidad y promocién: Se realizaran campafas de tele-ventas con informacion

de nuestros productos en las que se evaluara el nivel de servicio que prestamos a

nuestros clientes e identificaran oportunidades de mejora y clientes potenciales.

Disefio de canales: Parte del éxito del Plan Comercial es considerar los activos con

los que cuenta la empresa para materializar nuestro plan; Hunter’s Store en la

actualidad no cuenta con una fuerza logistica que nos permita establecer canales de
distribucion complejos o sistematizados. La entrega de nuestros productos se
realizara usando una camioneta que trabajara bajo la modalidad de fletes, que seran

cancelados con base en las entregas realizadas durante el mes.

3.2.1.1.  Lista de actividades del proceso de venta.

A continuacion se detalla el listado de actividades del proceso de venta.

1. El Gerente realiza la basqueda de clientes potenciales en la Base de Datos del
Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas.
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10.
11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.
19.

Entrega de lista de clientes por visitar al vendedor.

El vendedor programa las visitas de la semana.

El vendedor contacta al cliente por medio de una visita presencial o por llamada
telefonica.

Si el cliente se encuentra registrado se procede a realizar la cotizacion, caso
contrario se llena el formulario de datos y crédito.

La facturadora revisa que la informacion del formulario se encuentre completa.
Se procede a la revision de referencias y el analisis de cupo de crédito a otorgar
por parte del Gerente.

Una vez que el crédito sea aprobado se procede a realizar la cotizacién manual o
digital, dependiendo si la venta se realizé de forma presencial o por tele venta. Si
la cotizacidn es digital la facturadora se encarga del envio al correo electrénico
del cliente.

Se procede a generar el pedido por parte del vendedor.

El vendedor llena la orden de pedido.

La persona de facturacion revisa que el cliente no tenga cartera vencida, ni
inconveniente alguno que no permita atender su pedido (estado).

El gerente tendré a cargo la aprobacién de todos los pedidos para su posterior
facturacion.

Si existe producto en bodega se factura el stock disponible, caso contrario el
Gerente elaborarad la orden de pedido al proveedor, en este caso L&N, para
proceder con la facturacion.

Una vez que el pedido se encuentra facturado, se procede a llamar al transportista.
Se despacha la mercaderia por parte del facturador.

El transportista es el encargado de facilitar el documento de entrega a la persona
de facturacion, luego de haber realizado el despacho al cliente.

El vendedor tiene a cargo la gestion de cobro.

Si el cliente paga la factura, el vendedor le entregara el recibo de cobro.

La facturadora tiene a cargo realizar la liquidacién de la factura.

Estos procesos generan un flujo de procesos mismo que se refleja en la ilustracion 18.
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llustracién 18.

Diagrama de flujo funcional del proceso de ventas.

Cliente

Facturador

Programacion de visitas de ia semana

Visita a cliente o televenta

JCliente Registrado?

Provee informacion comercial —

ormulario de
Datos y Crédito.

Revisa informacion

Busqueda de clientes potenciales en la
Base de Datos del Comando Conjunto de
las Fuerzas Armadas.

Entrega de lista de clientes por visitar.

Revision de referencias, analisis de cupo
de crédito a otorgar

Requiere ootizacio

digital?

Elaboraci6n cotizacion a mano © por
teléfono.

Elabora cotizacion digital y envia por
correo electronico

Liena orden de pedido

Orden de pedido.

sGenera pedido?

¢sOtorga crédito?
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Elaborac

visa estado de cliente.

Recibo de cobro

—

]

Elaborado por: Rosales, C

Liguidacion de la factura.

Comprobante de
liquidacidn.
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3.3. Plan operativo del abastecimiento, manejo de inventarios y distribucion fisica.

3.3.1. Caracteristicas del abastecimiento.

La mision de un buen plan de Abastecimiento es llevar los bienes o servicios adecuados

al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones deseadas.

Dentro del Abastecimiento tenemos productores y distribuidores:

Productores: Transforman la materia prima en productos terminados de acuerdo

a lo que el cliente necesita. En este caso nuestro productor es Comercial Ledn y

los Cartuchos L&N son el producto terminado a comercializar.

Distribuidores: Se encarga de almacenar y enviar los productos terminados al
consumidor final.

Existen varios tipos de distribucion, entre las cuales, la que se apega a nuestro
modelo de negocio es la distribucion exclusiva para vender el producto en una

zona geogréafica determinada.

Como caracteristicas de nuestro abastecimiento podemos mencionar, de acuerdo a lo

indicado por el proveedor:

Nuestro proveedor esta ubicado en la ciudad de Cuenca.

Cuenta con todos los permisos reglamentarios para fabricacion y
comercializacion de cartuchos.

Su produccion a escala le permite manejar grandes lotes de inventario que nos
asegura total e inmediata disponibilidad de nuestros requerimientos.

Cuenta con logistica propia que permite la entrega de la mercaderia directamente

en nuestro local.

3.3.1.1.  Lista de actividades del proceso de compra.

A continuacion detallamos el proceso de compra.

1. El vendedor llena la orden de pedido con el requerimiento del cliente.
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9.

10.
11.
12.
13.

Facturacion revisa que el estado del cliente esté en OK para despachos.

Gerencia aprueba el pedido antes de su facturacion.

Si existe producto en bodega se procede a facturar, caso contrario el Gerente realiza
el pedido al proveedor.

El proveedor Ingresa la orden de pedido para Hunter’s Store.

Como politica del proveedor se revisa nuestra cartera vencida antes de realizar la
factura.

De existir algin pago pendiente, Gerencia aprueba o no la emisién del mismo.
Facturacion se encarga de la emision de cheque.

El proveedor realiza el ingreso del pago.

Factura nuestro pedido.

Se procede al despacho.

Facturacion recibe e ingresa la Mercaderia.

Se genera la FACTURA para atender el pedido de nuestro cliente.

Estas actividades generan un flujo grama mismo que se refleja en la ilustracion 19.

76



Y

Llena orden de pedido

Orden de pedido.

lustracion 19.
Diagrama de flujo funcional del proceso de compra.

Revisa estado de cliente

Factura Cliente.

| ——— ¢Aprueba pedido? —NO
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Reallza pedido al proveedor

Orden de pedido al
proveedor.
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Ingresa orden de pedido para Hunter's

Store

l

¢Tiene cartera
vencida?

|

—N

J

Emision de cheque

sl
|
v

—@

Factura

|

Ingreso de Mercaderia

|r

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.
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3.3.2. Manejo de inventarios y provision del servicio.

“El objetivo de la administracion de inventarios es encontrar un equilibrio entre la

inversion en el inventario y el servicio al cliente” (Heizer & Render, 2009, p.484)

El inventario, y como manejarlo, es uno de los puntos primordiales dentro de una
organizacion formal. En la actualidad existen tantos sistemas de control de inventarios
como organizaciones para aplicarlos, la manera de planificar y controlar el inventario
varia segun la conveniencia de la empresa, de su magnitud e incluso su capacidad

financiera para la reposicion de las existencias.

Segun Heizer y Render, en 2009, el inventario se lo puede clasificar en cuatro grandes
grupos: inventario de materia prima, inventario de trabajo en proceso, materiales para

mantenimiento, reparacion y operaciones y el inventario de bienes terminados.

Debido a que Hunter’s Store se dedica solo a la comercializacion de bienes el Unico

inventario a manejar es el de bienes terminados.

Dentro del mercado en el que Hunter’s Store realiza sus actividades comerciales
existen ciertas regulaciones que debe cumplir a la hora de embodegar su inventario de

municiones entre las que podemos mencionar:

El espacio debe ser adecuado con las caracteristicas legales para no tener ningln
problema con los organismos de control; sin embargo, la parte primordial es definir
coémo va a ser administrado el inventario de Hunter’s Store para lo que hemos decidido
que la mejor forma es adoptar una combinacion entre un inventario fijo y el modelo just
in time (JIT); el inventario fijo sera utilizado para poder solventar ventas esporadicas de
clientes que lleguen de manera directa al local; la reposicion de este inventario se la
realizara a medida que las municiones vayan rotando a lo largo del tiempo; Hunter’s
Store debe aprovechar la cercania del proveedor y la velocidad en el tiempo de entrega
para que sea €l quien absorba los costos implicitos de mantener un inventario; este
objetivo lo va a lograr al empezar a trabajar con el sistema de just in time (JIT), como se

apreciara mejor al momento de analizar el flujo de efectivo.

78



3.3.3. Gestién de distribucién fisica.

En un mundo globalizado y tan competitivo, ser eficiente con los recursos disponibles
es algo imprescindible; la distribucidn de las instalaciones fisicas de una compafiia es
una de las decisiones claves para poder lograr esta eficiencia, para Heizer & Render, en
todos los casos la distribucion fisica debe buscar cinco objetivos fundamentales:

1. Mayor utilizacion de espacio, equipos y personas.

2. Mejor flujo de informacion, materiales y personas.

3. Mejor animo de los empleados y condiciones de trabajo més seguras.

4. Mejor interaccion con el cliente.

5. Flexibilidad (cualquiera que sea la distribucion con el tiempo va a tener que

cambiar y adaptarse).

Para poder lograr los objetivos anteriormente mencionados se han desarrollado varios
métodos de distribuciones:
1. Distribucidon de oficina: Posiciona a los trabajadores, su equipo, y sus espacios y
oficinas para proporcionar el movimiento de informacion.
2. Distribucién de tienda: Asigna espacio de anaquel y responde al
comportamiento del cliente.
3. Distribucion de almacén: Aborda los intercambios que se dan entre espacio y
manejo de materiales.
4. Distribucion de posicion fija: Estudia los requerimientos de distribucion de
proyectos grandes y voluminosos, como barcos y edificios.
5. Distribucion orientada al proceso: Trata la produccién de bajo volumen y alta
variedad (también llamada “taller de trabajo” o produccion intermitente).
6. Distribucién de célula de trabajo: Acomoda maquinaria y equipo para enfocarse
en la produccién de un solo producto o de un grupo de productos relacionados.
7. Distribucién orientada al producto: Busca la mejor utilizacion de personal y

maquinaria en la produccion repetitiva o continua. (2009)
La distribucién y el modelo de las instalaciones fisicas es un arte; el concepto que

maneja Hunter’s Store se debe ver plasmado en todas sus instalaciones, debe ser

facilmente percibido por el cliente apenas ingrese al establecimiento.
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Debido al espacio limitado que tiene en la actualidad la organizacion la distribucion de
la parte operativa debe ser cuidadosamente integrada a la tienda ya que van a ocupar el
mismo espacio fisico. Equipos pequefios, mddulos y escritorios moviles resultan
apropiados para Hunter’s Store ya que deben ser facilmente adaptables a los cambios

que la empresa pueda experimentar en el mediano y largo plazo.

En cuanto a la tienda, la organizacion debe optar por la exposicion de los productos de
manera directa hacia el cliente, exponer el mayor nimero de productos como sea
posible sin olvidar que lo que se busca es maximizar la rentabilidad por metro cuadrado
del espacio que se utiliza, por esto recomendamos que los articulos con ventas altas
(mayor rotacidn) sean ubicados a la periferia del local y distribuir los articulos mas
Ilamativos a lo largo y ancho de la tienda, obligando asi al cliente a recorrer el local y
poder poner atencion a todos articulos complementarios que pueda ofertar Hunter’s
Store. Esta distribucion a mas de ser mas rentable para la empresa va a tener un efecto
positivo en la experiencia de compra del cliente quien se va a sentir tentado a volver,

convirtiéndolo asi en un cliente recurrente.

3.4. Estrategia y operaciones para la ampliacion del mercado.

El plan comercial en curso tiene como objetivo la ampliacion del mercado que Hunter’s
Store atiende en la actualidad, poner la mira en las empresas de seguridad privada y

ofertar productos de la mas alta calidad en un tiempo de entrega minimo.

Este objetivo debe verse plasmada en cada una de las acciones que la empresa realice,
asi como también en las estrategias de mercadeo a utilizar; la ampliacion de mercado va
de la mano con una estrategia agresiva de penetracion; para lo cual planteamos la
utilizacion de medios digitales que puedan llegar a captar la atencion de los
consumidores de los uniformes distribuidos por la empresa y hacer saber a las empresas
de seguridad privada que existe una nueva alternativa que les puede proveer de una

manera mas rapida y efectiva.

La campaiia de marketing digital que proponemos debe seguir los siguientes pasos:

o Definir la ventaja competitiva que Hunter’s Store tiene sobre sus competidores.
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e Segmentacion de mercado.
o Recolectar informacién en comando conjunto de fuerzas armadas.
e Andlisis de la competencia.
o Redes Sociales.
o Pagina Web.
o Keywords, movimientos de la pagina (Utilizar herramientas como
Semrush o ninja)
o SEO (Serch Engine Optimizer u optimizador del motor de busqueda)
o Comunicacion (prontitud de respuesta, como es su atencion, precio,
servicio, proceso de compra)
e Crear un Buyer Person o Buyer Company en base a la investigacion realizada.
e Creacion de una pagina web y pagina de Facebook con tendencias y
funcionalidades dirigidas al buyer person.
e Realizar un cronograma de publicaciones para redes sociales y pagina web con

contenidos dirigidos al buyer person.

3.5. Elaboracion del ciclo de caja.
Segun (Jorge lvan Jiménez Sanchez, Junio 26 de 2013) “Para la empresa es muy
importante conocer el tiempo que pasa desde que invierte dinero en el activo corriente
de la empresa hasta que lo recupera, es lo que se conoce como el ciclo de caja, antes de
solicitar un crédito, se debe contar con un analisis de los estados financieros proforma,
los cuales aporta muchos indicadores, especialmente los que tienen que ver con el
manejo del efectivo, el calculo del ciclo de caja es causa de preocupacion y problema a

resolver por parte de los gerentes pyme”.

En la tabla 17 se muestra el ciclo de caja desde el momento que el cliente realiza el

pedido hasta el momento del cobro.
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Tabla 17.

Ciclo de caja de Hunter’s Store.

Cledo Comerclal

0 Dias 1 1 20 30 40 50 55 60 Dias
Venta Entrega de Pedido Dia 45 Dia 60
Pedido a provesdor Recuperacidn de cartera Pago de proveedores

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.
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4. Capitulo 4: Analisis econdmico y de rentabilidad.

4.1. Estructuracion de los estados financieros.

Una vez realizado los respectivos estudios de mercado, administrativo, técnico, el
andlisis de factores externos mediante la herramienta del PEST y los cuadros resumen
de cada uno de los rubros que representan un desembolso de dinero se ha llegado
determinar los estados financieros proyectados del actual estudio de factibilidad para le

empresa Hunter’s Store.

El anélisis de la rentabilidad de un proyecto se basa en los estados financieros
proyectados del mismo, dentro del presente estudio de factibilidad se han determinado
los valores presupuestados con los que vamos a construir los respectivos estados, los

costos y gastos del proyecto los detallamos en este capitulo.

4.1.1. Plan de inversiones.

El plan de inversiones “comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles
y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa”. (Baca

Urbina, Evaluacion de proyectos, 2013)
El plan de inversiones como muestra en la tabla 18 esta detallando los activos fijos que

van a ser adquiridos por la empresa Hunter’s Store asi como el capital de trabajo que se

necesita para operar.
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Tabla 18.
Plan de Inversiones Proyectado.

PLAN DE INVERSIONES
PROYECTO USD
INVERSIONES
Muebles y Enseres $ 84280
Equipos de Computacion $ 953.33
SUBTOTAL $ 1,796.13
CAPITAL DE TRABAJO
Arriendos $  100.00
Servicios Basicos $ 28.00
Servicios Profesionales $ 260.00
Suministros de Oficina $ 40.00
Publicidad y Elaboracién de paginaWEB | $  840.00
Sueldos $ 1,743.54
Inventarios
Municiones $ 1,277.40
SUBTOTAL $ 4,288.94
[INVERSION TOTAL | $ 6,085.07 |

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

4.1.2. Condiciones de los activos fijos.
De acuerdo al reglamento de aplicacion de la ley del régimen tributario interno articulo
28 dice: “La depreciacion de los activos fijos se realizara de acuerdo a la naturaleza de

los bienes, a la duracion de su vida util y la técnica contable”.

La tabla 19 indica la vida util contable de cada uno de los activos fijos, este rubro
detalla el nimero de afios que tarde en depreciar cada tipo de bien.
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Tabla 19.

Condiciones de los Activos fijos.

CONDICIHONES DE LOS ACTIVOS FLIOS

YIDA UTIL

ACTIVOS FLIOS OPERATIVOS

ARD

Muebles v Enseres

Equipos de Computaciin

@
A

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

4.1.3. Ventas proyectadas.

“La prediccion de las ventas de la empresa durante cierto periodo, basada en datos

externos e internos se usa como informacidn clave en el proceso de la planificacion

financiera a corto plazo.” (Gitman, 2007)

Las ventas detalladas en la tabla 20 son proyecciones tanto en unidades como en

ddlares, rubro principal para la proyeccion de estados financieros. Se debe recalcar las

consideraciones tomadas en la tabla 16 con respecto al crecimiento de las ventas que

son de acuerdo a la inflacion y a las exigencias del inversionista. Adicionalmente los se

ha considerado una inflacion del 3,35% en los precios de acuerdo a la prevision del

Banco Central del Ecuador.

85



Tabla 20.
Ventas Proyectadas.

VENTAS DEL PROYECTO

PRODUCTOS
Cartuchos L&N
Cantidad en unidades 19.161 20.120 21.126 22.183 23.293
Precio Unitario $1,20 $1,24 $1,28 $1,32 $1,37
Total ventas $22.993,20| $24.952,82| $27.078,18| $29.385,49| $31.889,57

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.

4.1.4. Costo de Ventas.

Basandonos en la bibliografia de Johnston los costos de ventas son las cantidades
monetarias proyectadas que se utilizaran para la obtencion de los ingresos que se

proyectaron en el presupuesto de ventas. (Johnston, 2009)

En la tabla 21 se muestra el costo de ventas, mismo que detalla el valor unitario de los
cartuchos a comercializar por Hunter’s Store y el monto en dolares que representan los
mismos, los incrementos de los costos se han basado en 3,35% que es la prevision de

inflacién a futuro del Banco Central del Ecuador.
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Tabla 21.

Costos de Ventas Proyectados.

COSTOS PROYECTADOS

‘ VOLUMEN (UNIDADES)

DETALLE
Costo Unitario $0,80 $0,83 $0,85 $0,88 $0,91
Cantidad de
19.161 20.120 21.126 22.183 23.293
Cartuchos L&N
Costo Total $15.328,80 | $16.635,22 | $18.052,12 | $19.590,33| $21.259,71
Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.
4.1.5. Gastos.

Segiin Baca Urbina, 2013 los gastos son “los egresos de dinero de todos los

demas departamentos o areas sin contar los principales que son el departamento de

ventas y de produccion, mismos que pudieran existir en una empresa y se cargaran

a administracion y costos generales. También deben incluirse los correspondientes

cargos por depreciacion y amortizacion”.

La tabla 22 detalla el valor anual de los gastos de operacion de Hunter’s Store, se

detallan todos los gastos en los que se incurren; éstos son: arriendo del local comercial,

servicios basicos, servicios profesionales por la contabilidad y suministros de

oficina.

Dentro de los gastos de ventas se detalla solo la publicidad ya que Hunter’s Store no

trabaja con remuneraciones bajo la modalidad de comisiones de ventas. Se ha

considerado incrementos de gastos del 3,35% ya que este es el rubro de la prevision de

inflacién a futuro del Banco Central del Ecuador.
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Tabla 22.
Detalle de Gastos proyectado.

DETALLE DE GASTOS

PERIODO:

GASTOS ADMINISTRATIVOS $5.136,00| $5.308,06| $5.485,88| $5.669,65| $5.859,59
Arriendos $1.200,00| $1.240,20| $1.281,75| $1.324,69| $ 1.369,06
Servicios Basicos $336,00] $347,26| $358,89| $37091| $38334
Servicios Profesionales $3.120,00| $3.224,52| $3.332,54| $3.444,18| $3.559,56
Suministros de Oficina $ 480,00 $ 496,08 $ 512,70 $ 529,87 $ 547,62
GASTOS DE VENTAS $1.440,00 | $620,10 $ 640,87 $ 662,34 $ 684,53
Publicidad $ 1.440,00 $ 620,10 $ 640,87 $ 662,34 $ 684,53
Comisiones $- $- $- $- $-
TOTAL DE GASTOS $6.576,00| $5.928,16| $6.126,75| $6.332,00| $6.544,12

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

4.1.6. Sueldos.

“Un sueldo es una suma fija de dinero que se paga por intervalos regulares. El monto

del sueldo que se paga a un empleado dado suele estar en funcion de la experiencia, la

competencia y el tiempo en el puesto, asi como del punto de vista de sus superiores

acerca de la calidad de su desempeno individual”. (Johnston, 2009)

La tabla 23 detalla los salarios anuales proyectados de todo el personal de la

organizacion en estudio, mismos que incluyen los beneficios de ley que perciben como

son décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, vacaciones, fondos de reserva y el

aporte patronal al IESS, el incremento de los salarios se calculé con el 8,32%, este valor

representa al promedio del incremento de los salarios basicos de los diez tltimos afos.

88




Tabla 23.

Sueldos.
Gerente $8.29400| $8.984,32| $9.732,09| $10.542,10| $11.419,53
Facturador $6.314,25| $6.839,79| $7.409,07 $8.025,74 $8.693,73
Vendedor $6.314,25| $6.839,79| $7.409,07 $8.025,74 $8.693,73

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

4.1.7. Balance general.

El balance general proyectado es el estado resumido de la situacion financiera anual de

la empresa a lo largo del tiempo. (Gitman, 2007)

El estado de situacion financiera que se encuentra en la tabla 24 se lo realiza con corte
al 31 de diciembre de los proximos 5 afios, muestra una fotografia de la estructura de la
empresa en un momento del ejercicio fiscal determinado, sirve para analizar la

distribucion del capital de la empresa.

89



Tabla 24.
Balance General Histérico y Proyectado.

BALANCE GENERAL HISTORICO Y PROYECTADO

=
i
=

ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos 5 301054 | 5 (15864,51) 5 (36.166,17) § (37.840,62)| & (R1.962,40)) 5 (106.718,43)
Cuentas v documentos por cobrar § ZRTAILS (& 3019005 338477 |5 347195 3.986.20
Inventarios:
Productos terminados | 5 1.277.40 [ 5 - 5 - 5 - 5 - 5

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 5 42889 | § (12.990.36)) § (33.047.07)) 5 (54.461,85)| § (78.289.22) § (102.732,24)
ACTIVOS FLIOS OPERATIVOS
Muebles v Enseres 5 B42,80 (5 T332 |3 674,24 5 JE99G |5 05,68 |5 421,40
Equipos de Computacion § 95333 (5§ 63555 % JTTR| S 0| § B5333 [ § (35,55

TOTAL ACTIVOS FLIOS NETOS 5 179613 [§ 139407 | % 992,02 | § JEO9O6 |5 1459015 1.056,95

PASIVO CORRIENTE

Cuentas v documentos por pagar proveedores | 5 - § 255480 ([% 2772545 GMEAT S 3265055 3.543.29
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES | § - |5 255480([§% 277254 |§ 3OOBA69|F 326505 (§ 354329
[ PASIVO LARGO PLAZO [s - s - |3 - s - s B E -

PATRIMONIO

Aparte personal § 6085075 608507(5 6085075 6085075 608507(5 608507
Utilidad (pérdida) retenida 5 R - |8 20.236,06)] § (40.912,66)| § (62.965,65)) §  (86.180,33)
Utilidad (pérdida) neta 5 - |5 20.236,06)| § (20.676,50)| § (22.052,98)| § (23.214,69)| §  (25.123.31)

[COMPROBACION [s - Is wools  w@on)s  w@oofs  @o0fs 0.00)]

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.
4.1.8. Estado de pérdidas y ganancias
El estado de pérdidas y ganancias proyectado proporciona un resumen financiero de los

resultados operativos de la empresa a lo largo del tiempo. (Gitman, 2007)

El estado de resultados de la tabla 25 nos sirve para analizar la rentabilidad después de
cada uno de los costos y gastos en los que la organizacion debe incurrir para su correcto
funcionamiento, el desglosar entre utilidad bruta en ventas, utilidad operacional, utilidad
antes de impuestos y utilidad neta ayuda para una facil identificacion de coémo estan

estructurados los gastos.
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Tabla 25.

Estado de pérdidas y ganancias proyectado.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

UsD

MONTO Y MONTO Ya MONTO Yo MONTO o MONTO o
Ventas Netas 22.993.20 10000%| § 24.952,82 10000%|§ 2707515 100.00%|§ 2938549 100,00%|5 31.889.57 100,00%
Costo de Ventas § 1532580 66.67%| 5 1663522 66,67%|S 1805212 66.67%|5 1959033 66,67%|5 2125971 66,67%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS S T.664.40 "3333%|S  B317.61 "33.33% |5 9.026.06 "33.33% (S5  9.795.16 "33.33% |5 10.629.86 33.33%
Gastos de ventas § 14068350 61.19%|§ 1429968 5731%|§ 1545902 57.09%|§ 1671382 56,58%|5 1807199 56,67%
Gastos de administracion § 1343000 S841%|§ 1429237 S728%|§ 1521797 5620%|§ 1621176 5517%|§ 1727912 54,18%
Gastos de depreciacion § 402,06 7 175%|S 40206 7 1.61%|S 40206  148%]|§ 8428 029%|§ 40206  1.26%
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL S (20.236,16) 88,01% | § (20.676,50) -82.86%| § (22.052,98) 81.44% | § (23.214,69)"-79.00%| § (25.123.31) -T8.78%
Gastos financieros 5 - M| & - 0| 5 - M & - 0,00 & 0,05
Otros ingresos $ . 0,00%] § . 0,00%] § . 0,00%| § . 0,00%]| § 0,00%
Otros egresos $ . 0,00%| § . 0,00%] § . 0.00%| . 0,00%)| § 0,00%
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES PARTICIPACION | § (20.236,16) -88,01% | § (20.676,50) "82,86%| § (22.052,98) "81,44%| § (23.214,69) -79,00%| § (25.123,31) -78,78%
Participacion utilidades 5 - T 000 8 - T 00| § -7 oo s - U 000 s - 0.00%
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES IMP.RENTA S (20.236,16) ~88,01% | § (20.676,50) "82,86%| § (22.052,98) "81,44%| § (23.214,69)"-79,00%| § (25.123,31) -T8,78%
Impuesto a la renta 5 - LLRE T I - 05| 5 - M & - 0,000 5 - 1, (%)

UTILIDAD (PERDIDA) NETA 5 ﬂﬂ.!!ﬁ,lﬁ}'-ss,ﬂl% 5 (20.676,50) 52 R6%| § (22.052,98) "8144%] s {13.311,69}'-?9,00% § (25.123,31) -78,78%
Ventas Metas 5E,01% -52,586% 51 44% =79.00% TR, TE%
Utilidad MNeta/Activos (ROA) 174.51% 64,50% 40.94% 30.22% 24.71%
Utilidad MNeta/Fatrimonio (ROE) 143 (W 3937 38,770 28.98% 23,88%
Porcentaje de reparto de utilidades 0.0 0.0 0,0 0.0 00

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.
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4.1.9. Flujo de caja.

El estado de flujos de efectivo proyectado proporciona un resumen de los flujos de

efectivo operativos, de inversion y de financiamiento de la empresa, y los reconcilia con

los cambios en el efectivo y los valores negociables de la empresa. (Gitman, 2007)

El flujo de caja que se encuentra en la tabla 26 muestra los ingresos y egresos

operacionales de la organizacion, en este estado financiero se incluyen Unicamente los

valores que generan un movimiento de dinero real, es por eso que no se toma en cuenta

las depreciaciones, lo que busca este estado es poder identificar si la operacion

realmente esta generando dinero o si se necesita un apalancamiento adicional para la

empresa.

Tabla 26.

Flujo de caja proyectado.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

USD
A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 5 20011905 |8 2470787 |§ 2681251 |5 2909708 [§  31.576.56
Inversion. 5 608507
Parcial| § 6.085,07 [§ 2011905 |5 2470787 [§ 2681251 % 29.97.08 [§  31.576,56
B. EGRES0S OPERACIONALES
Fago a proveedores § 1277405 1149660 |5 1641748 |5 17815975 1933396 |5  20.981.4%
Giastos de ventas 5 - |5 1406850 |§ 1429965 | § 1545902 |5 1671382|S 1507199
Giastos de administracion 5 - |5 1343000 |§ 1429237 |8 1521797 |8 1621176 |§  17.279.12
Parcial| § 1277405 38995105 4500954 |5 4849296 |§ 35225953 [§ 56.332.38
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) [s 4.807.67 [ 5 (15.876,05)[ S (20.301.66)] § (21.680,45)] 5 (23.162.46) §  (24.756,03)]
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Muehles v Enseres 5 B4280 |5 5 5 5 - §
Equipos de Computacidn 5 B3333 |5 5 § 5 95333 | %
Parcial| § 1.796,13 | § 5 $ § 953,33 |8
[F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) [s (1L.796.13)] 5 - |s - |s - s wmsaa3fs -

|G. FLUJO NETO GENERADOQ (C+F)

[s 3011545 (18.876,05)] 5 (20.301.66)] 5 (21.68045)[ 5 24.115.79)[S (24.756,03)]

|]'I. SALDO INICIAL DE CAJA

[s -

[S 3.01L54]5 (15.864,51)[ S (36.166,17)[ S (57.846.62) S (81.962,40)]

REQUERIMIENTOS DE CAJA

5 -

5 -

5 -

5 -

g -

NECESIDADES EFECTIVO (CREDITO CORTO PLAZD)

5 15.864,51

5 36.166.17

5 57.846,62

5 8196240

5 106.718,43

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

A continuacion se presentara una evaluacion financiera del proyecto en funcion de los

resultados obtenidos en las proyecciones; con base a la teoria de Baca Urbina cabe
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destacar que la metodologia de disefio y evaluacion de proyectos es solo una
herramienta que facilita la toma de decisiones, por lo que no se puede sustituir el
criterio (experiencia y conocimientos) que debe tener el proyectista con el fin de realizar
0 no una inversion, por lo que la evaluacion que se realiza en el presente trabajo de

investigacion debera ser considerada como una guia para el inversionista.

“El Valor Actual Neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados la inversion inicial, en donde, sumar los flujos descontados en el presente y
restar la inversion inicial equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra
todos los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor
equivalente en este momento o tiempo cero®. (Baca Urbina, Evaluacion de proyectos,
2013)

Dos de los criterios mas importantes a la hora de realizar una evaluacion financiera son

los indicadores de Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno, en este caso no se los

puede tomar en cuenta ya que todos los flujos operacionales son negativos.
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Tabla 27.

Caracteristicas de la evaluacién financiera.

Valor Actual Neto

El VAN es negativo, RECHAZAR.

Tasa Interna de Retorno

Flujos de efectivo negativo por lo que no se puede
obtener el TIR.

Flujo Operacional

El proyecto presenta flujo operacional negativo al
menos en un periodo. OBSERVAR.

Saldo final de caja

Existe déficit en el saldo final de caja, el proyecto

presentara problemas operacionales.

Capital de trabajo inicial

El capital de trabajo pre-operacional es positivo, el

proyecto puede iniciar operaciones.

Indice de capital de trabajo

En un periodo el indice de Capital de Trabajo es
negativo. OBSERVAR.

Apalancamiento inicial

El nivel de endeudamiento es el adecuado.

Coeficiente Beneficio/Costo

El Coeficiente Beneficio/Costo es inferior a UNO,
RECHAZAR.

Utilidad Neta El proyecto presenta perdidas en un periodo y tiene
déficit en Flujo de Caja. RECHAZAR.
Patrimonio En un periodo el Patrimonio es Negativo.

OBSERVAR.

Fuente: (Baca Urbina, Evaluacion de proyectos, 2013)

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

Con base a los resultados obtenidos en la tabla 27 en el andlisis la evaluacion financiero

al proyecto para la comercializacion de cartuchos L&N se ha determinado la no

factibilidad del mismo y considerando la proyeccion del flujo de caja para cinco afios y

se observa que desde que el primer afio que los egresos consecutivos son mayores a los

ingresos, el cual se obtiene en el saldo de caja de flujo neto valores negativos de
$15.864,51; $36.166,17; $57.846,62; $81.962,40 y $106.718,43 que afectan al
financiamiento del proyecto, la obtencion de un valor positivo del Valor Actual Neto es

$-219.236,67 y determinacion de la Tasa Interna de retorno positiva por lo cual se

recomienda rechazar el proyecto; no obstante con el objetivo de desarrollar el proyecto
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se sugiere adicionar un producto complementario en la comercializacion que represente
una mayor fuente de ingresos al proyecto; el desarrollo de este nuevo plan comercial

con nuestra sugerencia se detalla a continuacion.

4.2. Recomendacion y evaluacion de una nueva linea.

Dentro de las encuestas realizadas en el estudio de mercado del proyecto inicial se pudo
determinar un producto complementario de alta rotacion, que es la comercializacion de
chalecos antibala, este producto se le ha considerado en esta nueva linea, ya que aparte
de su alta rotacion es uno de los mas rentables, el cual Hunter’s Store puede

comercializar porque en el RUC consta esta actividad comercial.
A continuacion en las tablas 28, 29 y 30 se detallan las ventas y los costos de ventas de

este producto complementario que son los chalecos antibalas, tomando en cuenta las

mismas consideraciones que para el proyecto original.
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Tabla 28.

Costos Proyectados de chalecos antibalas.

COSTOS DEL PROYECTO

|

DETALLE

VOLUMEN (UNIDADES)

Costo Unitario $ 28,50 $ 29,45 $ 30,44 $ 31,46 $ 32,52
Cantidad de Chalecos
) 1.308 1.373 1.442 1514 1.590
Antibalas
Costo Total $37.278,00 | $40.441,37 | $43.896,62 | $47.632,37 | $51.699,21
Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.
Tabla 29.
Ventas Proyectadas de chalecos antibalas.
VENTAS DEL PROYECTO
usD
PRODUCTOS
Chalecos Antibalas
Cantidad en unidades 1.308 1.373 1.442 1.514 1.590
Precio Unitario $ 45,00 $ 46,51 $ 48,07 $ 49,68 $51,34
Total ventas $58.860,00| $63.854,80| $69.310,45| $75.209,00| $81.630,33

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.
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Tabla 30.

Plan de inversiones.

PLAN DE INVERSIONES
PROYECTO USD
INVERSIONES
Muebles y Enseres $ 84280
Equipos de Computacion $ 953.33
SUBTOTAL $ 1,796.13
CAPITAL DE TRABAJO
Arriendos $ 100.00
Servicios Basicos $ 28.00
Servicios Profesionales $  260.00
Suministros de Oficina $ 40.00
Publicidad y Elaboracién de paginaWEB | $  840.00
Sueldos $ 1,743.54
Inventarios
Municiones $ 1,277.40
Chalecos Antibalas $ 3,106.50
SUBTOTAL $ 7,395.44
[INVERSION TOTAL | $ 919157 |

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

4.2.1. Estructuracion y analisis de los estados financieros.

4.2.1.1. Balance general.
En la tabla 31 se detalla el balance general proyectado en cinco afios incluyendo los

chalecos antibalas que son el producto que se sugiere comercializar.
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Tabla 31.
Balance General Proyectado.

BALANCE GENERAL HISTORICO Y PROYECTADO

=
7]
=

ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos 5 3001134 |5 7679495 1024058 |5 1294554 | 5 1515909 [ 5 18.739.35
Cuentas v documentos por cobrar 5 1023065 (5 TLI100.95 | 5 12045858 [ 5 13.07431 | 5 1418999
Inventarios: 5 438390 |5 - |8 - |5 - |5 - |5
Municiones | § 1277400 5 ¥ - ¥ - ¥ . ¥
Chalecos Aniihafas [ § 300050 5 . ¥ - ¥ - ¥ . ¥
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 5 739544 |5 17910014 |5 2134153 [ 5 2499412 | 5 2823340 [ § 32.92934
ACTIVOS FLIOS OPERATIVOS
Muehles v Enseres 5  B4ZE0 (5 TIRAZ|E 074245 FH9.96 | 5 0568 (5 42140
Equipos de Computacion 5 95333 |85 63555 |% 31708 (S 0| § 95333 |85 63555
TOTAL ACTIVOS FLIOS NETOS 5 L7903 |5 13M07 |5 99202 |5 SE99G |5 143901 (5§ 1.056,95

PASIVO CORRIENTE

Cuentas y documentos por pagar proveedores | 5 5 BTOTE0|F 951276 |5 1032479 (5% 11.203,78 |5 12.159.82
Utilidades por pagar empleados 5 5 0188 |F 410545 5403 |F 0 65429 (5 TILIT
Impuesto a la Renta por pagar 5 5 251675 SILED [ 5 02845 [ 5 Bl15.68 [ 5 B9 00
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES | § - § 922135 |5 1043511 [§ 1145740 | 5 12.673.76 | § 13.780,05
[ PASIVO LARGO PLAZO [s B - s - [s K K - |
PATRIMONIO
Aporte personal 5 SI9L5T (5 9I9LET |5 SILAT (5 A9LST |5 SIA9LIT (S5 909157
Utilidad ( pérdida) retenida 5 . 5 . b 89229 (5 270687 (5 4935125 TE2709
Utilidad {pérdida) neta 3 - 5  B9Z2% % LSI458 (5 222824 |5 289197 |85 3.1A7.5H

[COMPROBACION [s - [s won[s woofs wofs @on[s woo)]

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.
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En cuanto a la estructura del activo en el estado de situacion financiera podemos observar
que en el primer afio el proyecto tiene un 92,7% de activo corriente y tan solo un 7,3% de
activo fijo, lo que resulta I6gico ya que en este tipo de actividad comercial no se necesitara
invertir en maquinarias, ni en grandes terrenos, ni construcciones ya que la organizacion
solo se dedicara a la comercializacién de los productos; para el quinto afio de proyecto la
brecha se volvera ain mayor llegando el activo corriente a ocupar el 96,8% del activo

total debido a los valores de caja que va generando el proyecto a traves del tiempo.

Estos excedentes de caja se sugieren invertir para que no se convierta en dinero ocioso y

poco productivo.

Un rubro importante que sobresale dentro del activo corriente es la ausencia de
inventarios al final del afio, esto se debe a que la organizacion trata de trabajar con un
sistema de inventarios justo a tiempo (JIT) bajo pedido y procurara ser muy prolija con

su presupuesto de ventas anuales.

Una estructura recomendable de acuerdo a la teoria de Gitman para el pasivo y patrimonio
de una organizacion es el 70% de recursos ajenos y tan solo el 30% de recursos propios
debido a que el apalancamiento con entidades financieras tiene varias ventajas como su
bajo costo de interés y poder utilizar los intereses generados como un escudo fiscal que
ayude a reducir niveles de impuesto a la renta. En el afio 1 la estructura de Hunter’s Store
no sera semejante a la recomendada ya que los recursos propios acaparan el 52,2% del
pasivo total, tendencia que se mantendra durante los cinco afios analizados lo que
convierte al proyecto en poco atractivo, ya que el capital en riesgo para la operacion de
la compafiia es el capital perteneciente al inversionista, lo que podria desencadenar en
mayores exigencias en cuanto a los rendimientos esperados, ya que a mayor riesgo mayor
rentabilidad.

4.2.1.2.  Estado de pérdidas y ganancias.
En la tabla 32 se detalla el estado de resultados proyectado en cinco afios incluyendo los

chalecos antibalas que son el producto que se sugiere comercializar.
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Tabla 32.

Estado de pérdidas y ganancias proyectado.

ESTAD DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
UsD
MONTO o MONTO Y MONTO o MONTOD o MONTO o
Ventas Netas S BLBS3.20 T100,00%|S BR.807.62 T100,00% | § 96.388,63 100,00%|§ 104.594.50 "100,00% ]S 11351990 100.00%
Municiones § 22099320 2809%(8 2495282 28 10%| 8 2707818 ZEO9%| § 2938549 2809% I1ER9ST  28.09%
Chalecos antibalas § SEE6000  TL91%( 5 63.85480 TLO0%G 8 6931045 TLO1%| 8§ 7520900 TL91% B1.630,33  T191%
Costo de Ventas S 52.606.80 7 64.27% |5 57.076.59 7 64.27% | 5§ 61.948.74 " 64.27% | s 67.222.70 7 64.27% 7195892 64.27%
Municiones § 1532880 18,73%| 5 16.63522 18,73%| § 18.052,12 18,73%| §  19.59033 18,73% 21.259.71 18,73%
Chalecos antibalas § 3727800  4554%( 5 4044137  4554%| § 4389662  4554%| § 4763237 45 54% SL69921 45 54%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS § 219.246.40 " 35.73% | 5 3L731.03 " 35.73% | § 34.439.89 " 35.73% |5 3737080 " 35.73% 40.560.98 35.73%
Giastos de ventas £ 14068350 17,19%| 5 1429968 16,10%| § 1545902 16,04%| §  16.713,82 15,98% 18.070,9%  1592%
jastos de administracion S 1343000 1641%( 5 1429237  16,0%% 5§ 1521797 15,79% §  16211,76  1550% 17.279,12 15,22%
Ciastos de depreciacion 5 402,06 " 049%| § 402,06 " 045%| $ 402,06 0,42%| 5 54,28 0,08 402,06 0,35%
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 5 L345.84 " Lo4% |5 21.736.92 " 308% | 5 336085 " 34§ 436194 " 4.17% 4.807.82 4.24%
jastos financieros 5 0| 5 0, 5 - s 5 0, 0%
Otros ingresos 5 0,00%| % 0,007 % 0,00%%( § 0,00%% 0,00%
Otros egresos 5 0,005 % 0,005 % - 0,005 % 0,00%% - 0,007
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES PARTICIPACION 5 L345.84 " L64% | 5 173692 " 308% | §  3.360.85 " 34§ 436194 " 4.17% 4.807.82 4.24%
Farticipacion utilidades 5 0188 T 0.25%] 8 41054 T 046% 5 504,13 T 0.52%] § 65429 T 063% 721,17 0, 64%
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES IMP.RENTA 5 L143.97 " L40% |5 131638 " 262% |5 185671 " 196% (5  3.707.65 " 3.54% 4.086.64 3.60%
Impuesto a la renta el % 251,67 031%[ % 511,80 0,58%% % 628 48 0,65% % 815,68 0,78% BO0 06 0, 79%
UTILIDAD {PERDIDA) NETA 5 892297 109%|s 181458 T 204%|s 2228247 231%|s 2891977 276% 387,58 281%
Ventas MNetas 1,09 2 04% 231% 2, 7T6% 281%
Utilidad Neta/Activos (ROA) 4.62% B 12% 87 1% 0 74% 9. 38%
Utilidad Neta/Patrimonio (ROE) B 85% 15,25% 15,77% 16,99 15,78%
Porcentaje de reparto de utilidades 0.0 0.0"% 0% 0,07 00%

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

100



Basandonos en la teoria de Baca Urbina, hemos visto que generalmente cuando se
analiza un estado de pérdidas y ganancias, lo que da un primer indicio de que un
proyecto sea atractivo o no es la utilidad neta; sin embargo, no se debe tomar cuenta
unicamente este indicador, no es la mejor manera de analizar un proyecto, se debe
realizar un andlisis integral, tomando en consideracion las tasas de interés promedio
anual del pais y del sector econémico en el que la empresa se desenvuelve, como una

referencia.

El proyecto de expansion para Hunter’s Store mostrard una utilidad neta creciente que
comenzara con un 1,09% con respecto a las ventas y al cabo de los cinco primeros afios
llegaré al 2,81% lo que demuestra un proyecto poco atractivo para un propietario que

busca buena rentabilidad para su inversion.

Los costos de ventas llegaran a representar el 64,27% de las ventas, dejando una
utilidad bruta del 35,73% para cubrir los gastos de administracion y ventas. EI margen
presentado sera atractivo ya el costo de ventas en promedio suele representar el 70% de
las ventas e incluso en una actividad comercial en la que solo se dedicara a la compra

venta de articulos es ain mayor.
4.2.1.3. Estado de flujos de efectivo.

En la tabla 33 se detalla el nuevo flujo de efectivo proyectado en cinco afios, incluidos

los nuevos productos
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Tabla 33.
Flujo de efectivo proyectado.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
USD
A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por venlas 5 - 5 TL62ZI55 |5 BTH3832 |5 9544101 |5 10356876 |5 11240422
Inversion. 5 SI91L5T | 5 . 5 . ] - 5 . 5 .
Parcial| 5 9.191,57 [ § 71.621,35 | 5 87.938,32 | § 9544101 | § 103.568.76 | § 112.404,22
B. EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores § 4383905 394355105 5633162 |5 61.136,72 [ § 66343705 7200288
Gastos de ventas $ § 14.068,50 [ 5 1429968 | § 1545902 |§ 1671382 |§ 1507199
Gastos de administracion 5 - |5 1343000 | § 1429237 |5 1521797 [§ 1621176 |5 17.279.12
Parcial| 5 438390 [ 5 66.953.60 | 5 8492368 [5 0181370 |5 9926928 [ 5 107.353.99
[C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) [5 4807675 4.66795|5 3.014.64[5 3.62730|S 4299485  5.050.23 |
E. EGRESOS NO OFPERACIONALES
Pago participacion de trabajadores 5 5 5 Z0LER |5 41054 |8 0413 S 634,29
Pago de impuesto a la renta 5 . 5 5 23167 |5 STLED |5 625,45 | 5 515,68
Muebles v Enseres 5 B42.H0 | 5 5 3 i . 3
Equipos de Computaciin i 93333 |5 i - 5 - § 93333 |8 -
Parcial| § 179613 [ S 45333(5 922348 2085945  1.469.98
[F. FLUIO NO OPERACIONAL (D-E) [s  (1.796,13)s - |5 @sasss  m2234)[S  (208594) 5 (1.469.98)
[G. FLUIO NETO GENERADO (C+F) [s 3011545 466795[5 256109[s 270496 S 221355]S  3.580.26 |
[H. SALDO INICIAL DE CAJA | [5 3011545 7.67949[5 1024058 [S 12945545 15.159.09 |
REQUERIMIENTOS DE CAJA s - Is - [s - Is - Is -
NECESIDADES EFECTIVO (CREDITO CORTO PLAZO) s - |s - |s - |s - |s -

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

El saldo final del flujo de caja se mostrara positivo y creciente durante los cinco afios de
vida del proyecto y durante todos los periodos serd mayor que los requerimiento de caja,
es decir, se lograra cubrir el capital de trabajo con el dinero generado por la operacién y

no existe la necesidad de un apalancamiento adicional en el corto plazo.
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4.2.2. Determinacion de los principales indicadores de rentabilidad de la

empresa.

4.2.2.1. Determinacion del punto de equilibrio.
“El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que los ingresos por ventas son
exactamente iguales a la suma de los costos fijos”. (Baca Urbina, Evaluacion de

proyectos, 2013)

Existen varias formas de calcular el punto de equilibro, en este proyecto vamos a

utilizar el método de punto de equilibro en délares y cantidad.

Punto de Equilibrio en dolares.

Gastos Fijos Totales

Punto de Equlllbrlo = Costos Variables Totales

Ventas Totales

$27.498,50
E j—

- $52.606,80
$81.853,20

PE = $76.961,27

Tabla 34.
Punto de Equilibrio en dolares.
PE TOTAL 5 8185320 | 8 To.9%1.27
PE MUNICIONES 5 22993208 2161902
PE CHALECOS ANTIBALAS [ 5 5886000 | § 5534225

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

El punto de equilibrio reflejado en la tabla 34 como parte del anélisis es totalmente

satisfactorio ya que alcanzar en el primer afio proyectado.
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Punto de equilibrio en cantidad.

Margen contribucion = Precio de venta unitario — Costos variables unitario

MCppyn, = $1,20 — $0,80
MCppyn, = $0,40

MCchal. = $45;00 — $28,50
MCepgr. = $16,50

Costos Fijos
Margen de Contribucion Promedio Ponderado

Punto de equilibrio =

_ $27.498,50
~ ($0,40 * 93,61%) + ($16,50 * 6,39%)

PE =19.246

PE

Tabla 35.

Punto de equilibrio en cantidad.

20468 [ 10K 19.246
19.161 93.61% 18.016
1.308 6, 305 1.230

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

El punto de equilibrio reflejado en la tabla 35 como parte del analisis es totalmente

satisfactorio ya que alcanzar en el primer afio proyectado.

4.2.2.2. Retorno sobre inversion.

“El rendimiento sobre los activos totales (ROA) mide la eficacia general de la
administracion para generar utilidades con sus activos disponibles; se denomina

también retorno de la inversion (ROI) ”. (Gitman, 2007)
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Las proyecciones realizadas durante el presente trabajo de investigacion arrojan como
resultado un retorno del 8,41%, valor calculado de sumatoria de la utilidad neta sobre el
sumatoria del total de los activos de la organizacion; valores ilustrados en la tabla 36 lo
gue demuestra una administracion eficaz y eficiente sobre la inversion, ademas de que
la empresa es capaz de generar grandes rendimientos con una cantidad minima de

recursos. Esta tasa de retorno sobre la inversion es competitiva en el mercado.

Tabla 36.

Activos totales y utilidades netas proyectadas.

[TOTAL DE ACTIVOS [s 1930522]5 22333555 25.584,08 [§ 29.692.41[5 33.986.29 [ § 130.901.56]

[UTILIDAD NETA [s  §9220[s 181458[5 2.22824[S 2891975 3187558 1L.014.67]

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

4.2.2.3.  Analisis costo promedio ponderado de capital.

Para (Gitman, 2007) el costo promedio ponderado de capital “refleja el costo futuro
promedio esperado de los fondos a largo plazo; se calcula ponderando el costo de cada

tipo especifico de capital por su proporcion en la estructura de capital de la empresa”.

La estructura del capital de la empresa esta conformada en el 100% por recursos propios
mismos que se apalancan en los proveedores, esta estructura se debe a que el propietario
prefiere trabajar con sus recursos en vez de acudir a entidades financieras y no pretende
cambiar sus politicas, por lo tanto, el costo promedio ponderado de capital, representado
por la tasa minima aceptable de rendimiento toma en cuenta solo la inflacion y las

expectativas del inversionista.

Para este proyecto al no ser intensivo en capital puede ser financiado directamente por
el inversionista, con esta consideracion se realiza el analisis de la tasa minima aceptable
de rendimiento y no se analizara el WACC debido a que se encarga de analizar la tasa

tomando en cuenta los porcentajes de inversion y financiamiento con otras entidades.

Baca Urbina dice: “cuando el capital necesario para llevar a cabo un proyecto

es aportado totalmente por una persona fisica. Antes de invertir, una persona siempre
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tiene en mente una tasa minima de ganancia sobre la inversion propuesta, llamada tasa

minima aceptable de rendimiento (TMAR).

Donde,

TMAR = i + f + if

TMAR= Tasa minima aceptable de rendimiento.

i= Premio al Riesgo 6% del riesgo pais segun el Banco Central del Ecuador en puntos

de base.

f= Indice Inflacionario Proyectado del 3,35% segtin el Banco Central del Ecuador.

Tabla 37.

Tasa de promedio ponderado.

Recursos Propios 100,00% 3,350%| 6,000% 0,201%| 9,55%
TMAR
Ponderada 9,55%

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.

La tasa minima aceptable de rendimiento expresada en la tabla 37 que exigira el

inversionista es del 9,55%, con esta tasa se calculara el VValor Actual Neto.
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4.2.2.4. Valor actual neto VAN.
Tabla 38.
Valor Actual Neto.

S (9.191,57)
S 3.066.58

5 466795 (5 1560095 270496 |5 111355 (5 3.580.16

Elaborado por: Rosales, Carola y VVasquez, Byron.

El proyecto presenta un valor actual neto de $3.066,58 como se muestra en la tabla 38
lo que significa que la sugerencia para comercializar los chalecos antibalas a mas de

pagar la inversién estd generando rentabilidad.

4.2.25. Tasainterna de retorno TIR.

Segun (Baca Urbina, Evaluacion de proyectos, 2013) la tasa interna de retorno “es la
tasa de descuento por la cual el valor actual neto es igual a cero. Es la tasa que iguala la

suma de los flujos descontados a la inversion”.

Tabla 39.

Tasa Interna de Retorno.

S (9.191,57)
22.94%

5 4667955 156109 |5 L7049 |5 1113555 358016

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

Como se muestra en la tabla 39 se obtuvo del proyecto una tasa interna de retorno del
22,94%, lo que lo convierte en una inversion muy atractiva para el propietario, ya que,

puede exigirle mayores rendimientos al mismo.
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4.2.2.6. Periodo de recuperacion.

El Periodo de Recuperacion es el “método, que también se conoce como PP por sus
siglas en inglés (Payback Period), consiste en determinar el nimero de periodos,
generalmente en afos, requeridos para recuperar la inversion inicial emitida, por medio
de los flujos de efectivos futuros que generara el proyecto”. (Baca Urbina, Evaluacion

de proyectos, 2013)
Segun Gitman se calcula de la siguiente manera el periodo de recuperacion:

PP = No.de arios requeridos para recuperar la inversion

Valor pendiente de recuperacio
n
+ — -
FE que se genera el siguiente ario

$9.934,00 — $9.191,57
$2.704,96

PP = 3,27

PP =3+

Tabla 40.

Periodo de recuperacion.

59.191.57)) 8 4.667.95 | 5 2.561.09 | 5 2.704.96 |5 2.213.55 | § 3.580.16

5 466795

.................

Elaborado por: Rosales, Carola y Vasquez, Byron.

La inversion realizada es de $9.191,57 de acuerdo a los flujos de efectivo generados
como muestra la tabla 40 esta inversidn se recupera en 3,27 afios lo que significa 3 afios,
3 meses y 9 dias, lo que es favorable para el inversionista ya que el proyecto esta

elaborado para cinco afos y la inversion se recupera antes.
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Conclusiones.

Una vez realizado el andlisis y determinacion de la situacion de la empresa HUNTER’S
STORE, se tiene informacion necesaria y suficiente, que nos ha permitido llegar a las

siguientes conclusiones:

e Al ser HUNTER’S STORE una empresa MIPYMES en desarrollo que carece de
una estructura con departamentos establecidos, se concluye mantener la
estructura actual con el propietario ejerciendo funciones gerenciales dentro del
area Administrativa y la parte Operativa con el vendedor y la persona encargada
de facturacion.

e El sistema actual de facturacion no presta las facilidades para un correcto control
de ingresos y egresos de mercaderia al depender de la elaboracién manual de
este tipo de documentos (facturas y NC), que no cuentan con soportes digitales.

e El incremento arancelario y leyes que castigan el contrabando, se traduce en una
oportunidad de negocio para las empresas que han cumplido con los procesos
reglamentarios para la distribucion de cartuchos de produccién nacional.

e Una tasa de desempleo con una tendencia a crecer y una percepcion social de
ese desempleo como principal causa de la delincuencia, abren campo a la
apertura de nuevas instituciones dedicadas a prestar el servicio de seguridad y
por ende expandir nuestro mercado.

e HUNTER’S STORE se encuentra en la capacidad de ingresar al mercado de
distribucidn de cartuchos de produccion nacional y atender a sus consumidores
objetivo, que seran las empresas de seguridad privada ubicadas dentro de la zona
del Austro.

El Estudio de Mercado nos permite concluir lo siguiente:
e Mantener la alianza estratégica actual de exclusividad con nuestro proveedor

Cartuchos Leon nos permite convertir la disponibilidad inmediata de inventario

en una ventaja competitiva sobre el resto de distribuidores.
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e Actualmente tenemos un mercado meta de 29 empresas de seguridad privada
que se encuentran ubicadas dentro de la zona del Austro, representando un
namero aproximado de 18.930 municiones necesarias para dotar a su personal.

e Se ha detectado la necesidad imperante por parte de nuestro mercado meta de
contar con un proveedor local, que pueda satisfacer sus necesidades exigiendo
cubrir ciertos factores como precio (73%), calidad (50%), disponibilidad
inmediata (27%), tiempo de entrega (23%) y servicio (8%), que ellos han
considerado como determinantes para un alto nivel de servicio.

e Existe un alto nivel de aceptacion del producto por parte del cliente meta, se
puede observar la disponibilidad de comprar y usar nuestro producto.

e Adicionalmente, el estudio nos ha permitido establecer una lista de posibles
productos complementarios que podriamos ir incorporando dentro de nuestro
portafolio para incrementar la factibilidad del negocio en un inicio, y

posteriormente la rentabilidad de la empresa.

A lo largo del capitulo tres se tocaron varios temas cruciales para la operacion normal
de la empresa Hunter’s Store, entre las principales conclusiones podemos resaltar las
siguientes:

e Los factores criticos de éxito de una organizacién deben estar alineados con la
mision y la vision de la misma asi como con las influencias dominantes que
existen en el mercado y los factores positivos y negativos que se encuentran
dentro de la organizacion.

e Seespera un crecimiento anual del 3,35% en el valor de las ventas, basado en la
prevision de inflacion anual que presentd el BCE y el crecimiento del sector
comercial en donde Hunter’s Store opera.

e Se determinaron los procesos de venta, y abastecimientos con listas de
actividades a cumplir y flujogramas que explican como se desarrolla de manera
normal los mencionados procesos.

e Encuanto a los inventarios se concluye que la mejor manera de gestionar las
existencias es adoptar una combinacién entre un inventario fijo y el modelo just
in time (JIT); el inventario fijo sera utilizado para poder solventar ventas

esporadicas de clientes que lleguen de manera directa al local.
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Dentro del layout empresarial se define que la parte operativa debe ser
cuidadosamente integrada a la tienda ya que van a ocupar el mismo espacio
fisico; se deben incluir equipos pequefios, modulos y escritorios moviles ya que
deben ser facilmente adaptables a los cambios que la empresa pueda
experimentar en el mediano y largo plazo. En cuanto al almacén los productos se
deben exponer de manera directa hacia el cliente y los articulos con ventas altas
seran ubicados a la periferia del local, obligando asi al cliente a recorrer el local.
Realizar una camparia de marketing digital que segmente el mercado meta,
analice las redes sociales de la competencia, determine un buyer person y cree
contenidos con un estricto cronograma de publicaciones.

El ciclo comercial de Hunter’s Store tiene una duracion de 60 dias y su
recuperacion de cartera es tan solo 15 dias antes del desembolso a los
proveedores; sin embargo existen rubros que se deben cancelar al final de cada
mes por lo que en el periodo pre operativo se debe considerar una inversion

mayor.

Un analisis de rentabilidad se basa en los estados financieros proyectados a través del

tiempo, las conclusiones una vez realizado el proceso completo de proyeccion son las

siguientes:

Los precios de los bienes tienen que sufrir un incremento anual, basados en la
prevision inflacionaria a futuro realizada por el Banco Central Del Ecuador que
plantea un incremento del 3,35% anual en promedio. Dicha tasa afecta de
manera directa tanto a los costos (costo de ventas, arriendos, servicios basicos,
servicios profesionales, publicidad) como a los precios de venta.

Los sueldos del personal deben incluir todos los beneficios de ley y seria un
error mantenerlos estéticos a lo largo del proyecto asi que para realizar las
proyecciones se tomd el incremento del salario basico unificado promedio de los
ultimos diez afios, dando como resultado un crecimiento anual del 8,32%.

El balance general proyectado demuestra valores negativos crecientes en el
patrimonio de la empresa proveniente de la utilidad neta negativa del estado de
pérdidas y ganancias, dando indicios de la no factibilidad del plan comercial en

estudio.
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Con la realizacion del flujo de caja proyectado se evidencia la necesidad de
fondos para cubrir la operacion del negocio, es decir el plan no esta generando
los recursos necesarios para poder operar de manera autbnoma y se necesita
buscar un financiamiento por parte de terceros.

Con los flujos de caja negativos el rubro de valor actual neto, imprescindible
dentro del analisis financiero de un proyecto, es negativo; es decir el proyecto ni
siquiera puede cubrir con los costos fijos necesarios para operar.

El coeficiente costo-beneficio es inferior a 1.

Con base a lo anteriormente mencionado se determina la no factibilidad del

proyecto.

Recomendaciones.

La comercializacion de un producto adicional al plan de factibilidad de Hunter’s Store,

el producto debe ser complementario a la cartera que ofrece la organizacion en la

actualidad y debe basarse en las encuestas que se realizaron dentro del estudio de

mercado; bajo estas premisas el producto nuevo a comercializar es el chaleco antibala.

Una vez evaluada la nueva linea que Hunter’s Store podria ofrecer se pudo concluir lo

siguiente:

La alta rotacion de los chalecos antibala dota a la empresa de un ingreso extra
considerable.

El margen de rentabilidad del nuevo producto es mayor a la de las municiones.
Los procesos internos establecidos anteriormente no se ven modificados con la
implementacién de un nuevo producto, tampoco asi el layout empresarial ni los
factores criticos de éxito.

Los nuevos estados financieros no presentan valores negativos en patrimonio ni
en utilidad neta.

Incluyendo la comercializacion de los chalecos antibalas el proyecto presenta
una utilidad neta maxima del 2,81% en los primeros cinco afos, lo que presenta
un proyecto poco atractivo para un inversionista que busca una buena
rentabilidad para su inversion y se encuentra 6 puntos porcentuales por debajo

de una rentabilidad neta aceptada en el Ecuador. Mientras que en el escenario
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anterior unicamente con la comercializacion de municiones la utilidad neta a lo
largo del proyecto es negativa.

Los saldos finales de caja son positivos durante los cinco periodos analizados, lo
que demuestra que la sugerencia esta generando fondos suficientes para operar y
ademas genera excedentes de dinero que se recomienda sean invertidos para que
no se conviertan en dinero ocioso y poco productivo.

El punto de equilibro de ventas se alcanza desde el primer afio de operacion; sin
embargo se debe tener en cuenta que el proyecto sin el producto adicional no
lograba cubrir los costos fijos de la empresa asi que es el producto adicional
quien esta subsidiando el deficit que dejaba la comercializacion solo de las
municiones.

El propietario del negocio prefiere trabajar con recursos propios asi que la tasa
minima aceptable de retorno se basa en la inflacion y en el riesgo propio de la
actividad economica.

El valor actual neto proveniente de los nuevos flujos de caja proyectados es de
$3.066,58 lo que significa que la sugerencia para comercializar los chalecos
antibalas a méas de pagar la inversion estd generando dinero a una tasa de
descuento aceptable para el inversionista.

Con la nueva situacion del proyecto la tasa interna de retorno es de 22,94%
incluyendo la comercializacion de chalecos antibalas, lo que resulta bastante
alentador ya que al proyecto se le puede exigir mejores rendimientos e igual va a
generar retorno.

El periodo de recuperacion de la inversion muestra que la totalidad del dinero
invertido en el nuevo plan comercial seré recuperada en tan solo tres afios y tres

meses, mostrando proyecto atractivo.

Como recomendaciones generales podemos mencionar:

Implementar un plan de marketing que de a conocer nuestro producto al
consumidor objetivo para cumplir con los objetivos de venta planteados y
garantizar la factibilidad del proyecto.

Formalizar el contrato de exclusividad con nuestro proveedor, incorporando una
clausula que permita analizar a futuro la expansion de la zona asignada a
HUNTER’S STORE.
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e Adquirir a corto o mediano plazo un sistema de facturacion y manejo de
inventarios que nos permita llevar un control eficiente y exacto sobre las
mercaderias.

e Entre los factores criticos de éxito a incorporar por la empresa, provenientes del
benchmarking realizado podemos enaltecer la diversificacion de la cartera de
productos, la creacion de una pagina web gue incluya una tienda en linea y
capacitar permanentemente al personal acerca de sus productos y en atencién al
cliente para que se conviertan en un pilar fundamental dentro de la experiencia
de compra Hunters Store.

e A medida que el proyecto genere un mayor flujo de efectivo, se recomienda
revisar el pago de comisiones a la fuerza de ventas como medida de motivacion
para el incremento de nuestras ventas.

¢ Finalmente, en el largo plazo debe realizarse un analisis costo — beneficio para la

adquisicion de un camidn y personal para contar con logistica propia.
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Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion, Cuenca, 7 de abril de 2017.-

Con autorizacion amplia y suficiente concedida por el Consejo de Facultad en sesion del 25
de febrero de 2016, conocié la peticion de las estudiantes CAROLA ETEFANIA
ROSLES ARIAS con cédigo 77889 y BYRON ANDRES VASQUEZ GARZON con
cédigo 50643, quienes solicitan prorroga para la presentacion del trabajo de titulacion:
“ELABORACION Y EVALUACION DE PROYECTOS. PLAN COMERCIAL PARA EL
CRECIMIENTO DE LA EMPRESA “HUNTER'S STORE” EN LA CIUDAD DE
CUENCA”, previo a la obtencion del titulo de Ingeniera Comercial, cuyo plazo de
presentacion es hasta el 30 de abril de 2017. Considerando el Instructivo para la
Conformacion y Funcionamiento de las Unidades de Titulacion Especial en las Carreras
de Grado de la Universidad del Azuay, resuelve aprobar la solicitud y conceder una
prorroga de seis meses, esto es hasta el 30 de octubre de 2017.

Clupoey

Ing. Oswaldo Merchan Manzano
Decano de la Facultad de
Ciencias de la Administracion



Doctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion de la
Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 31 de octubre de 2016, conocid la peticion de los
estudiantes CAROLA ESTEFANIA ROSALES ARIAS con cédigo 77889 y BYRON
ANDRES VASQUEZ GARZON con codigo 50643, en la que presentan el disefio de su
trabajo de titulacién denominado: “ELABORACION Y EVALUACION DE PROYECTOS:
PLAN COMERCIAL PARA EL CRECIMIENTO DE LA EMPRESA “HUNTER’S
STORE” EN LA CIUDAD DE CUENCA”, previa a la obtencion del titulo de Ingeniera/o
Comercial.- El Consejo de Facultad acoge el informe de la Junta Académica y aprueba el
disefio. Designa como Director al ingeniero Antonio Torres Davila y como miembros del
Tribunal Examinador al economista José Vera Reino y al ingeniero Pablo Bernal Aguirre.
Los peticionarios para presentar su trabajo de titulacion con la respectiva calificacion del
director tienen un plazo hasta el 30 de abril de 2017.

Secretaria de la Facultad de
Cienciaggde-la Admjpistracion
: :

FACHL' ) DE
i ADMIRi TAACION
reer. SECRETARIA



CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas, s¢
convoca a ios Mismbros del Tribunai Examinador, a la sustentacion del Protocolo del
Trabajo de Titulacion: ELABORACION DE UN PROYECTO PARA LA
AMPLIACION DE LA CARTERA DE CLIENTES EN EL AZUAY, DE LA
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE MUNICIONES “HUNTER’S STORE”,
presentado por el estudiante Carola Estefania Rosales Arias, con cédigo 77889 y Byron
Andrés Viasquez Garzon con codigo 50643, previa a la obtencion del grado de Ingeniera
Comercial, para el Lunes, 03 de octubre de 2016 a las 09h00.

Cuenca, 27 de septiembre de 2016

Dra’ Jenny Rios Coello
Secretaria de la Facultad

Ing. Antonio Torres Davila
Econ. José Vera Reino

Ing. Pablo Bernal Aguirre




FECHA: 20-09-2016

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ESTUDIANTE:

Byron Andrés Vasquez Garzény Carola Estefania Rosales Arias
Tecna: lumes 03 R odbie ¢ 206 o oo GhO0 .
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TR Oficio: Revisién Trabajo Titulacién (UTE)
( Q ) RE-EST-20
Wﬁ Version 01
A, 08/08/2016
G Emprens
Almacenamiento Retencién Disposicién final
F: UDA Calidad/Estudiantes/Unidad de Titulacidn Especial/ Registros 5 aflos Almacenar en nube de respaldos

Oficio: EA-1043-2016-UDA
Cuenca, 12 de septiembre de 2016

Ingeniero
XAVIER ORTEGA

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracién
Ciudad.

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracién, en relacidn a la Denuncia/Protocolo de Trabajo
de Titulacién, oresentado por Rosales Arias Carola Estefania, y Vdsquez Garzén Byron Andrés,
tema: ELABORACION DE UN PROYECTO PARA LA AMPLIACION DE LA CARTERA DE CLIENTES EN EL
AZUAY, DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE MUNICIONES "HUNTER'S STORE", informa que,

este trabajo cumple con la metodologia propuesta en la “Guia para la elaboracién y presentacion
de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacion”.

Director: Ing. Torres Antonio

Tribunal sugerido: Econ. Vera José
Ing. Bernal Pablo

Atentamente,

ING/MARCO PIEDRA AGw‘(ERA

ING. CARLOS TERREROS BRITO

Junta de Administracion
Universidad del Azuay
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Byron Andrés Vasquez Garzén y Carola Estefania Rosales
Arias
1.2 Cédigo: 50643 y 77889 respectivamente
1.3 Director sugerido: Ing. Antonio Torres Davila
1.4 Codirector (opcional):
1.5 Tribunal: Econ. José Vera Reino e Ing. Pablo Bernal Aguirre
1.6 Titulo propuesto: ELABORACION DE UN PROYECTO PARA LA AMPLIACION DE LA

CARTERA DE CLIENTES EN EL AZUAY, DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE
MUNICIONES “HUNTER'S STORE”
1.7 Resolucién:

1.7.1  Aceptado sin modificaciones

1.7.2  Aceptado con las siguientes modificaciones:

-—,‘7'951[14&%’)01; Je! ',T:'I/o/o .

7 vt N . t o8
~ Kevisioy o obie fr VO opiecss [es €SPew,facos .
77 (W4 7 / / \

- f‘/va/:;ﬂc ocs o Jef S aas =) /J-gul-fv /{-—"VD .

1.7.3 No aceptado
o Justificacion:

/ Ing. Antonio Torres Dawla

arzén  Srta. Carola Estefania Rosales Arias
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Byron Andrés Véasquez Garzén 'y Carola Estefania

Rosales Arias

v’:'\‘
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1.2 Cédigo: 50643 y 77889 respectivamente
1.3 Director sugerido: Ing. Antonio Torres Dévila

1.4 Codirector (opcional):

1.5 Titulo propuesto: ELABORACION DE UN PROYECTO PARA LA AMPLIACION DE
LA CARTERA DE CLIENTES EN EL AZUAY, DE LA EMPRESA

COMERCIALIZADORA DE MUNICIONES “HUNTER'S STORE”

1.6 Revisores (tribunal): Econ. José Vera Reino e Ing. Pablo Bernal Aguirre
1.7 Recomendaciones generales de la revisién:

10.¢Se expresa de forma clara?

Cumple Cumple No Observaciones
totalmente | parcialmente cumple ("
Linea de investigacién - -
1. ¢El contenido se enmarca en la linea i/
de investigacidn seleccionada?
Titulo Propuesto —_—
2. ¢éEs informativo? v .
3. ¢Es conciso? v/
Estado del arte L
4, ¢ldentifica claramente el contexto
histdrico, cientifico, global y regional VA
del tema del trabajo?
5. éDescribe la teoria en la que se
enmarca el trabajo v’
6. éDescribe los trabajos relacionados 7
mas relevantes? 3
7. ¢Utiliza citas bibliograficas? v
Problemética y/o pregunta de -
investigacion
8. ¢Presenta una descripcion precisay , /
clara?
9. ¢Tiene relevancia profesional y l/
social?
Hipétesis (opcional) ./
VoS Wa?

11.4Es factible de verificacidn?

Objetivo general

12.éConcuerda con el problema
formulado?

13.¢Se encuentra redactado en tiempo
verbal infinitivo?




14.¢Se encuentra redactado en tiempo
verbal infinitivo?

Objetivos especificos

15.¢Concuerdan con el objetivo
general?

16.¢Son comprobables cualitativa o
cuantitativamente?

Metodologfa

17.¢Se encuentran disponibles los
datos y materiales mencionados?

18.¢Las actividades se presentan
siguiendo una secuencia logica?

19.¢Las actividades permitiran la
consecucion de los objetivos
especificos planteados?

20.éLos datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formulada?

Resultados esperados —_—
21.é50n relevantes para resolver o
contribuir con el problema v

formulado?

22.¢Concuerdan
23.con los objetivos especificos?

24.¢Se detalla la forma de presentacion
de los resultados?

25.¢Los resultados esperados son
consecuencia, e

26.n todos los casos, de las actividades
mencionadas?

Supuestos y riesgos

27.éSe mencionan los supuestos y
riesgos mas relevantes?

28.4Es conveniente llevar a cabo el

trabajo dado los supuestos y riesgos
mencionados?

Presupuesto

29.¢El presupuesto es razonable?

30.¢Se consideran los rubros mas
relevantes?

Cronograma

31.¢Los plazos para las actividades son
realistas?

Referenclas

32.¢éSe siguen las recomendaciones de
normas internacionales para citar?

Expresién escrita

33.¢éLa redaccidn es claray faciimente
comprensible?

34.¢El texto se encuentra libre de faltas
ortogréaficas?




(*) Breve justificacion, explicacién o recomendacion.
e Opcional cuando cumple totalmente,
e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.

........................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................

ssevees “rusenceesrsrrisceesirsess

ing. Pablo Bernal Aguirre
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UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

DOCTORA LOURDES ERA ZO MOSQUERA, SECRETARIA (E) DE

LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION DE LA
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

CERTIFICA:

.......... Que,.el. Sefior. VASQUEZ GARZON.BYRON. ANDRES, con.cddigo.50643,..alumno de...............
.......... la.Escuela.de. ADMINISTRACION. DE EMPRESAS, tiene...aprobado mas.del 80%..de.............
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UNIVERSIDAD DEL
A

Cuenca, 4 de agosto del 2016

Ing. Xavier Ortega

RECANQ.DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION

~DE-LA-UNIVERSIDAD -DEL-AZUAY- -
Preégente i — — oy, gy, -,

De nuestras consideraciones.

~Reciba un-afectuoso-saludo-desedndote-éxitos-en-tas-tabores-que-usted--e
~realiza

.Masquez.con.codigo.No.50643. estudiantes.de.la.carrera.de Administracion.de.........
Empresas nos dirigimos a usted para solicitarle de la manera mas comedida
la aprobacién de nuestro disefio de tesis con el tema: Elaboracién de un
proyeCtO parataamp"aCi6NdE|acarteradEC"entESenEStAzuay,dela ..............
.empresa-comercializadora.de.municiones."HUNTER.'S.STORE"..

Por ia favorabie acogida que espero de a la presente, anticipo mis mas
O B AT S

— [
2/l
N _O—

B?ron VAsquez.

Cddigo No.50643




Cuenca, 4 de agosto del 2016

Ing. Xavier Ortega

DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION
DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Presente

De mi consideracion.

Reciba un afectuoso saludo desedndole éxitos enlas labores que usted realiza.

Yo, Ing. Antonio Torres Dévila docente de la Universidad del Azuay, conforme el requerimiento de los
estudiantes: Sr Byron Andrés Vasquez Garzén con cédigo 50643 con CC No.0104599808 y Carola
Estefania Rosales Arias con Cddigo 77889 con CCNo0.0104011531, expreso mi voluntad de dirigir su
trabajo de titulacion de la carrera de Administracién de Empresas con el tema: Elaboracién de un

proyecto para la ampliacion de la cartera de clientes en el Azuay, de la empresa comercializadora
de municiones “HUNTER'S STORE”.

Por la favorable acogida que espero de a la presente, anticipo mis mds sinceros agradecimientos.

/
__ 7 Ing. Anténic Torres Abril

CC No.



Cuenca, 4 de agosto de 2016
Ing. Xavier Ortega

DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION
DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Presente

De mi consideracion.

Reciba un cordial y afectuoso saludo deseandole éxito en las labores que usted realiza.

Yo, Gustavo Cabrera en calidad de Gerente de la empresa Hunter’s Store, por medio de la
presente pongo a su conocimiento que AUTORIZO a la Sra. Carola Estefania Rosales Arias con
CI. 010401153-1 y al Sr. Byron Andrés Vasquez Garzon con CI. 0104599808 para que realicen
su trabajo ‘de investigacion (tesis) con el tema: Elaboracién de un proyecto para la ampliacion de
la cartera de clientes en el Azuay, de iz emnpresa comercializadora de municiones “HUNTER'S

STORE” en la empresa a la cual dirijo, el mismo que le servird para obtener el titulo de
Ingeniero Comercial.

Por la favorable acogida que espero de a la presente, le anticipo mis sinceros agradecimientos.

Gerente



Cuenca, 5 de octubre de 2016.

Ing. Javier Ortega

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Presente. -
De mi consideracion:
Reciba un afectuoso saludo desedndole éxitos en las labores que Usted realiza.

Yo, Ing. Antonio Torres Davila docente de la Universidad del Azuay, adjunto Protocolo del
Trabajo de Titulacién: Elaboracién y evaluacion de proyectos: Plan comercial para el
crecimiento de la empresa "HUNTER'S STORE" en la ciudad de Cuenca elaborado por

Carola Rosales Arias y Byron Vasquez Garzon, con los cambios sugeridas por los miembros

del tribunal examinador.

Sin ningun otro particular, me suscribo. .

Atentamente,

Ing. AntOnio Torres Davila.



UNIVERSIDAﬁEL AZUAY
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Facultad de Ciencias Administrativas

Escuela de Administracion de Empresas

Pro.toc.ol0..de..t.r.a.bajo..de..t.it.ul.aeién.‘. .........................................................................

TitulO: ..................
....Elaboracion.y.evaluacién de proyectos: Plan.comercial para.el.... '
crecimientodelaempresaMHUNTERQSSTORE"ellla ....................................

ciudad de Cuenca.

..... Nombredelest“diante:

Carola Estefania Rosales Arias

Byron Andrés Vasquez Garzon

Diréctor stigerido:

Ing. Antonio Fabian Torres Dévila




1. DATOS GENERALES
UNIVERSIDAD DEL
A
1.1. Nombres de los estudiantes:
Vasquez Garzon Byron Andres
Rosales Anas Carola Estetania
LA Codigos ™ —m"
050645

077889
............................. 1...1....2;-.-..C6ﬁt.actos:

Byron-Andrés Véasquez Garzon

esmail-andres-vasquez89@hotmait.com

........................................... Garol.a..E.stefani.a;.Rgsales.Aﬁas

-------- Teléfono: 0986307383

e-mail;-caritorosales..17@hotmail.com

..................... 1.2..Director.sugerido: Torres Davila Antonia Fabidn, Ingeniero. Comergial.........rmern
.............................. 1.2.1...Contacto:

........ Celular; 0998272800

____________ Ninguno

1.4. Asesor metodol()gico:

Ninguno

1.5; Tribunal designado:

..................... 1.6. Apro,baciéﬁ:

1.7. Linea de Investigacion de la carrera: Otras: Emprendimiento

1.7.1. Cédigo UNESCO: 5311.99 —

0
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.................................... I..8...Ki‘éﬁ..d.é..évs.tu.dlﬁ.................‘.......,....u.....

ElabUraCiéndepfoyeCIOS. ....................... . S ———

empresa “HUNTER‘S STORE“ en la cxudad de Cuenca IIIIIIIIII
e

111, Estado del proyecto:

.Nugvo.e integrador......




Unica autorizada por el Comando C&M%%’lﬁ?ﬂl’uerzas Armadas en el Azuay

para ejercer dicha comercializacién legalmente, la empresa vende sus municiones a

mercados que existen en nuestra provincia, pero no tienen el conocimiento necesario

de como hacerlo.

23. Pregunta de investigacién:

¢ Cuél es nuestro anlisis del entorno en el que se desenvuelve Hunter’s Store?

.Cudl es nuestro andlisis de competencia?

¢ Cudles van a ser nuestras decisiones para implementar nuestro plan de

comercializacion y distribucion? D B B

JE§'0'nio réntable comeércializar ntiestras mumnciones tipo cartiicho e este tipode e

........................ 2'4'Resumen:

........................ Se.realizara.un.analisis.de.la.viabilidad de.implementar un.plan de VENtas. Y.

........................ distribucion.de. municiones.en. la ciudad de Cuenca.,

Por medio de un analisis del entorno de la empresa aprovechando las fortalezas y

tomando precaucién de las amenazas del mismo.

Al estudiar el mercado se determinara el tamafio del mercado, el precio al que estin

dispuestos a demandar; realizando un anélisis de factibilidad financiera, econémica )

y de viabilidad del proyecto que sirvan para la toma de decisiones en una posible

impiementacion del proyecto con un grupo de clientes mas amplio que el existente.”

Ei problema se combafira ofertando nuéstros productos principalmeriteatas™ "




........................................ El.presentc.traba}o.se..fundamenta.en.la.teoxia.dz..elaboracién. de.pProyectos, ...

e paTtiENdo.de la metodologia ya reconosida para la toma de deCiSIONES. ..

Latecmcanodebe ser tomada como decisional, sino como una pos1blhdad de

“El estudio de una mversnon se centra regularmente enla v1ab111dad economlca o

ﬁnancnera, y toma al resto de ]as varlables Gnicamente como referencxa Sin

Chain,2014) ' et

“Tanto Tos inversionistas como Ios administradores utilizan el plan para comprender

thiejor el iegocio; €l tips de prodiicts o §ervicio qiie se ofrece; 14 natiarateza det

mercado; asf 'como tas caracterfsticas del empresario y del equipo-administrativo*
........................................ (iongeneker;:f':' eta;l.,2000)

...Es necesario-tener-un-plan-de-negocios-claro para-poder tomar-decisiones-que

permitan dirigir mejor.la empresa.y. para potenciar.las.caracteristicas.que.afrece. esta, ........

dmgxda al consumidor a través. de estas. estrategxas para.ampliar los mercados...

relacloncs externias, con la mstltuclonahdad, organismos fiscalizadores, etcétera,

estan admlmstradas por un contrato o blen | por un marco reculatono que genera

“rprodiicto adeimas deé tener Ui plan deé HEgocios e ¢laro para analizar $ies rentable, ™

earibsbssssREssRRRE RS eashes baraen ‘..enfoc.éndono.senunaexpmsiéndelaenlpres.a.que.“os.p.emita..una.fécil......<..............‘



Por lo tanto, como sefiala el profesor Car atus, “el primer argumento que hace

. e UNIVERSIDAD DEL .
necesario la planificacion reside en quepggiggx{i) para decidir qué debo hacer hoy se

refiere a si esa accion de hoy seré eficaz mafiana para mi”.

El'plan de negocio identifica, describe’y analiza una oportunidad dé'negocio. T

Examina su vialidad tanto técnica econémica ¢omo financiera. A'su vez sostiene

giie el plan dé niegocios s tina hierrarierita Thdispensable para el desarrollo de wia "

efipresa. (De1a Vega Garcia, 2004y

posteriormente-evaluar las-oportunidades-que-podemos-encontrar:

"""""""""" Como menciona-Gabriel Baca-Urbina-en-un-proyecto-se-eneuentra resultados

efectivos-para dar-solucidn-a-cualquier tipo-de-contratiempo-que-este-enfrentando-la..wwv oo

------------------- empresa; para-aplicar-cualquier estrategia para-poder-retribuir-a-la-empresa.
.................... 2.6.-Hip6tesis:

No aplira

empresa "HUNTER'S STORE" en la ciudad de Cuenca.

_2.8. Obietivos especificos:

e Determinar la situacion de la empresa en el entorno.

e Determinar las caracteristicas del mercado en el que se desenvuelve la

empresa.

o Estructurar un plan de operaciones comerciales de la empresa.

e FEstudio de la factibilidad econdmica y financiera.

_______ .2.9. Metodologia:
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especificaciones téehicas del prodicto; el preciodel mercado pot fiedio de analisis
"""""""""""""""""""" cuantitative; determinar 1og cotipetidores existerites; analisiy de toy compradores;
e por medio de entrevistas aexpertos ya que considerando que s un grupo especifico
“y110-constitnyen un universo-lo-suficientemente importante'como-para realizar tas -

.................................... encuestas.........-....,.......,.........-...--.u--..........--...-.............- B T T LT L L T T T ST P R PP TP PP LTS PP

..... s sy ‘Realizarunplan.comercialyde,distrib.uciénparasaberlaviabilidaddenuestro.

----------------------------------- proyecto-determinando-su-factibilidad: -

e PAFQ-aNAlizar-la-rentabilidad de a propuesta se analizara.a través.de- herramientas........

e fiNBOCIEFAS, tales.como:. punto.de. equilibrio, rentabilidad, retorno. sobre. 1a inversin, ...

...V AN, TIR, WACC; para.determinar si la tasa es rentable haciendo.una comparacién

...con instituciones financieras y.a sn.vez nos. permitiran determinar. la mejor.opcidn........

3 ya.sea.entre crédito, fivjo. financiero.o. flujo. comercial

..................................................................................




2.10. Alcances y resultados espe 2
) .., UNIVERSIDAD DE[I ..
Dentro de la investigacién se pretender #lchyizar los siguientes resultados:

ALCANCE RESULTADO ESPERADO
Atialisis del eiitoiiio ¢on hetramierta PEST. | Anatizaremos desde el punte de vista 1
politico; econémico; social y-tecnotdgico; -1~
tﬁdas..|as.0poftunidades.y.amena.za.s ..............................
Anélisis del mercado.

Conocer cantidades de demanda y oferta,

especificaciones técnicas del producto, el

precio del mercado, determinar los

competidores existentes, analisis de los

compradores.

Realizar un plan comercial y de Conocer viabilidad de nuestro proyecto.

distribucion.

............ Analimlarentab,ﬁidadde.lapro.puesta.

2.11. Supuestos y riesgos:

SUplestOs T —"

Se puede recopilar Ta informacién necesaria para el estudio de investigaciényaque

Se dispone de reclirsos eCondmicos fiecesarios para el desarrollo delas actividades™

'ya'que no es i ribto relevarite dentro de 1a mvestigacion. T T

Riesgos

N poder recopilar 14 inforifiacion fiecesaria debido a camibios de Tas noriativag
“legales.

"“‘Nb"'d’ispbﬁe'r"de"Ios"r'e'cursos"econémicos'necesariospara‘1a'investi'gacién;"siendo'"_' """""""""""""""

“considerado un riesgo minimio:




.................... it ASTO. 5
...................................... e GASTOS

DESCRIPCION

..... COSTO........COSTO

UNITARIQ.....TOTAL

............................. ADMINISTRATIYOS

Lapiceros

Resaltadores

9 unidades

0,5 6,00
15 13,50

Correctores

06 unidades

R 9,00

Archivadores

06 unidades

cD.

1 caja

Computadora

o ECHEES e

1 maquina

SUBTOTAL

150,00

Movilidad

'Empastados

Plan por mes

08 unidades

Fotocopias

01 millar

1 Persona

5 300,00

25 200,00

1 200,00

ferceros

Alimentacion

90,00

1.7061,00

Financiamiento:

Propio




2.14.

Esquema tentativo:

Dedicatoria UN‘XS%S[IJDAD DEL

Agradecimientos

Indice .......
IntrOduCCién .................
Capitulo 1.- Determinacion de la situacion de la eiipiesa e el eitorno. T
I T-Mareo te6tico

1 2=Arnalisis det Factores Politicos:

1-3:=An4tisis det Factor Econdmico:

1...4 A 5. 1.1 Y Q el
1-4:=Analisisdel Factor Social:

1:6:-Relacidn de-los factores-con-la-empresa:

Capitulo 2.~ Estudio-del- Mereado:

2.1 Moarea tedAHian
& L AVIALN VU WULIVY

2.2
Ly

Bench marking de-la.competencia.

2.2.1.Determinacién del modelo.a.seguir

2.2.2 Determinacion.de factaores. criticos.de. éxita.........

2.2.3 Determinacién de. 1 adaptaciOn 48 FACTOTESw ...

2.3.-Analisis.de Ja demanda,

2.4 -Determinacién de las ventas del proyecto en el horizonte de tiempo.

Capitulo 2.- Estudio de la Factibilidad técnica.

3.1.-Marco Teérico.

3.2 -Elaborar un plan comercial y de distribucién.

3.3.-Plan operativo del abastecimiento, manejo de inventarios y distribucion

fisica.

3.3.1.-Caracteristicas del abastecimiento.

3.3.2.-Manejo de inventarios y provisién del servicio.

3.3.3.-Gestion de distribucién fisica.

3.4.-Estrategia y operaciones para la ampliacion dei mercado.

Capituio 4.- Andiisis la rentabilidad de la propuesta.

4.1.-Marco tedrico

47 -Determinacién de los principales indicadores de rentabilidad dela~

empresa.

A S A S I TR ST ]

G76bz8¢e



4731 -Determinacion del punto de equilibrio.

..................... *proyectadﬁa. .

s SR v SRR VN S R0 4;.3.;4;_V.a10r.Aet.ua.l. NetoVAN.

.................................................. Anexos




2.15. Cronograma

UNIVERSIDAD DEL
ALUIAY
A . . . Tiempo
Objetivo especifico Actividades Resultado Esperado P
(semanas)
Cuando ya recolectemos la
Obtener informacion-acerca del-actual:j- g
informacién sobre |estado politicodelpaisy ¢ |
las importaciones |ademas aclarar el panorama 2
{reglamentos-y-tlegal-para asi teneF1@g s
___________ Determinar la leyes). conocimientos necesarios para
situacién de la lograr nuestro objetivo.
...... sitipress e el Aprevecharlas-oportunidades
S Determinar las | que nos brinda nuestro
oportunidades. | entorno, para incrementar
nuestras-ventas, - y 18 S
......... . . itigar las amenazas del
T | Mitigar las de
entorno, para que no acarree
amenazas. - toret
eIecios securnaarios. 1 """"
Con-esta informaciOn. ... e
Recolectar .
. p podremos analizar con certeza
IIE O ACI O . LS oo eereraessessessosaeanmaressassnpssvesessesssassssessinfesssssssssssusssnasessassesen]esessssonsasss cvsress
. .. "lel' mercado que necesitamos
Determinar las Fuentes Primarias |, 3
caracteristicas del =
mercado.en.el.gue R:Icorl;cmolj e
y informacy "
se desenvuelve la necesaria del Conocer todas las empresas de
empresa. A 2. - .......S.éguﬁdad..p.rivad-a que o 3 ........
mercado local y . .
e fUNCIONAN €0 nuestra ciudad. i
prowEdey g R S e
procesarla.
Priorizar ..
,,,,,, N ),, Con la seleccion de toda la
—seleccionartos o Ry e e
informacién necesaria
i <] -~ documentos -y rrantadac ko
necesanos para puuxculOS"CStl'l‘lbtma.l t0Qos 108 e
Estructurar un plan utitizar-para ol plan métodos paranuestroplande | |
de operaciories | Wnzar par a - c}l"“” comercializacién y
.................. comerciales.de la comercial ¥ 0. ...| distribueion:
empresa. distribucion.
Forititar 14T Obtener informacion real pava
Estrategia.de..... | determinar la factibilidad de la P2 N
Comercializacién. |estrategia planteada
"""" Analizar la . )
. .., |Obtener la informacion
informacién.del . SO ISR R
. necesaria para saber si €l 2
Estudio del proyecto.serd.viable
Determinacién de la| — mercado T s e
----------------------- viabilidad.del.....}...Realizar-estudio...| Evaluar.el rendimienio de la 5
proyecto. " Financiero = |einpresa ' .
) Determinar el A e
Conocer en qué tiempo vamos
..... valo;,presen’m y , 1
. a recuperar nuestra inversion
periodo de retorno.




TOTAL DE SEMANAS: 18]
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