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Resumen. 

El objetivo de esta tesis es la elaboración  y análisis 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 titulación se ha basado en la 

determinación de la situación de la empresa en el medio en el que se desenvuelve, un 

estudio de mercado, estudio de factibilidad técnica y el análisis económico 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 comercialización 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. 
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Introducción. 

 

El presente trabajo de titulación consiste en la elaboración y análisis de un plan 

comercial para el crecimiento de la empresa HUNTER’S STORE ubicada en la ciudad 

de Cuenca, fundamentada en la elaboración y evaluación de proyectos, para la 

comercialización y distribución de las municiones tipo cartuchos. Al elaborar este 

proyecto que tiene como objetivo cubrir una mayor cuota del mercado cuencano, se 

determinará la situación de la empresa en el entorno, las características del mercado en 

que la empresa se desenvuelve, se estructurara el plan de operaciones comerciales y el 

estudio de la factibilidad económica y financiera.  

 

Para la elaboración y evaluación de este proyecto se ha planteado cuatro capítulos, en 

los que se desarrollara cada uno con su respectiva investigación tomando en cuenta los 

procedimientos que exige la aplicación de los mismos. 

 

En el primer capítulo se elaborará un estudio del entorno, utilizando la herramienta 

PEST, en la que se realizará un análisis de los factores políticos, económicos, sociales y 

tecnológicos; y de esta manera se determinará la relación de los factores estudiados con 

la empresa.  

 

El segundo capítulo consiste en un estudio de mercado, para este se utilizará la 

herramienta de Benchmarking que determinará el modelo a seguir, los factores críticos 

de éxito y la adaptación de los mismos; por medio de entrevistas se realizará un análisis 

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

 

En el tercer capítulo se realizará un estudio de la factibilidad técnica, en el que se 

elaborará un plan comercial y de distribución, determinando el plan operativo de 

abastecimiento, manejo de inventarios y distribución física, tomando en cuenta las 

características de la adquisición de la provisión del servicio y la gestión de distribución 

física; de esta manera se obtendrá estrategias y operaciones para la ampliación del 

mercado. 

 

En el cuarto capítulo se determinará la rentabilidad de la propuesta, analizando los 

principales indicadores tales como: punto de equilibrio, ciclo de caja económico y 
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financiero, retorno sobre la inversión, análisis promedio ponderado, TIR y VAN, entre 

otros. 

 

En el presente trabajo de investigación se desarrollará 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 únicos 

distribuidores autorizados para comercializar los productos como municiones tipo 

cartucho en diferentes tipos de calibres.   
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1. Capítulo 1: Determinación de la situación de la empresa en el entorno. 

 

1.1. La empresa. 

 

HUNTER’S STORE nace debido a una idea de Byron Vásquez un apasionado por la 

cacería, la pesca y el tiro deportivo. A finales del año 2015 decide implementar un local 

que se dedique a la comercialización de prendas de vestir, calzado para cacería, 

uniformes de seguridad y municiones; pensando siempre en establecer este negocio con 

todos los requerimientos legales, ya que la comercialización de estos productos no es 

común 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 políticas proteccionistas, por parte del Gobierno, que ubicaron el 

ICE de este grupo de bienes en 300% según el Art. 82 de la Ley Orgánica 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 importación y comercialización, resultado 

de una reducción 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 reactivación 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 serán nuestro target durante la elaboración 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 consideró atender a las empresas de 

seguridad privada, quienes demandaban con frecuencia cartuchos tanto para las 

prácticas 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 distribución de productos de calidad que nos permitan alcanzar nuestro objetivo 

de incrementar nuestra participación de mercado. 

 

1.2. Imagen corporativa de la empresa. 

 

Ilustración 1.  

Imagen Corporativa 

 

 

Fuente: Hunter’s Store. 

 

La imagen corporativa se basa en el hobby del dueño de la empresa, destacando 

animales de cacería como venados, patos y peces, mismos que son los más comunes de 

la cacería de la zona del Austro del país ya que la empresa se dedica a la 

comercialización 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 cacería. 

 

1.3. Análisis organizativo. 

 

Analizar a fondo la situación interna de la empresa, nos permitirá conocer la realidad a 

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

nuestras debilidades y potenciar nuestras fortalezas.  
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1.3.1. Área administrativa: 

 

El área administrativa es básicamente la columna vertebral de toda la empresa, su 

misión es asegurarse de crear una adecuada sinergia entre los miembros de la 

organización. 

 

En esta área se planificará el futuro de la empresa (planear), se establecerán funciones y 

responsabilidades (organizar), en esta área buscará la armonía entre los colaboradores y 

las operaciones que se ejecutan (coordinar) y verificará si los resultados obtenidos se 

acercan o son iguales a los planes presentados (verificar). (Fernández-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 categorización de 

microempresas, debido al limitado número de colaboradores que posee y procesos que 

muchas veces son informales, que caracterizan su funcionamiento. 

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

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

 

1.3.2. Gerencia. 

 

Según Johnston (2009) el objetivo de esta área es dirigir a la organización mediante la 

toma de buenas decisiones, buscando un crecimiento continuo sustentado en un fuerte 

posicionamiento de mercado y en una óptima productividad de sus procesos, lo que 

permitirá hacer rentable a la empresa. 

 

1.3.3. Área operativa: 

1.3.3.1. Facturación y ventas. 

 

Según Johnston (2009) el objetivo de esta área es la satisfacción del cliente, mediante la 

venta y comercialización de nuestros productos, cubriendo sus necesidades y 

expectativas al ejecutar un correcto servicio Post-Venta que garantice la consecución de 

nuestros objetivos y metas.  
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1.3.4. Organigrama: 

 

De acuerdo con Baca Urbina, 2010, una organización 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 organización, incluso las actividades de staff o 

de asesoría de servicio externo deben estar incluidas ya que toda esta información 

servirá para poder realizar un presupuesto de gastos administrativos real dentro del 

análisis económico. 

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

todos los cargos, incluyendo la asesoría externa como se detalla en la ilustración 2. 

 

Organigrama de Hunter’s Store. 

Ilustración 2.  

Organigrma de Hunter´s Store 

 

Fuente: Hunter’s Store. 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

1.3.5. Estructura: 

 

Para Johnston (2009), la estructura de la organización adoptada es “Lineo-Funcional”, 

debido a que su organigrama está formado por líneas verticales y se caracteriza por la 

autoridad y división del trabajo.  

 

Este tipo de estructura se fundamenta en: 

• Las relaciones entre el superior y el subordinado. 

Gerente

Vendedor Facturador Bodeguero

Contador
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• Una autoridad compleja. 

• Centralización del poder y las decisiones. 

Sus ventajas son: 

• Descubrir errores de una manera más sencilla. 

• Imponer disciplina en todas las áreas con mayor facilidad. 

• Favorece el control. 

• Toma de decisiones sin dificultad y con fluidez. 

Las desventajas son: 

• Es rígida. 

• Dependencia de personas claves. 

 

1.3.6. Facturación: 

 

La organización carece de un sistema de facturación computarizado y como la mayoría 

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

y control. Según el registro oficial en la resolución  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 facturación electrónica. 

 

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

Orgánica de Régimen tributario. 

 

1.4. Análisis 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 capítulo utilizaremos la herramienta estratégica conocida 

como PEST, abreviatura de factores Políticos, Económicos, Sociales y Tecnológicos; 

este modelo estudia aquellos factores que no dependen directamente de la empresa y 

que podrían afectar nuestro desempeño. Al final, podremos determinar posibles 

oportunidades y amenazas, mismas que brinda el entorno en el que se desarrolla. 
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Según Pedrós & Gutiérrez en 2012: “Las estrategias no deben surgir de la nada, deben 

responder al entorno del negocio, de ahí la importancia de realizar un análisis de la 

situación 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 metodología empleada para revisar el entorno general es el análisis PEST, que 

consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que están fuera de control 

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

 

Como se mencionó anteriormente el análisis PEST se define por cuatro factores que 

podrían llegar a tener una influencia directa con el desarrollo del negocio; se sintetizan 

en la ilustración 3. 

Ilustración 3.  

Influencia del PEST con el desarrollo del negocio 

 

Fuente: Pedrós & Gutiérrez (2012). 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

1.4.1. Análisis de los factores políticos. 

 

“Los procesos políticos y la legislación influencian las regulaciones del entorno a las 

que los sectores deben someterse. Las legislaciones gubernamentales pueden beneficiar 
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o perjudicar de forma evidente los intereses de una compañía”. (Pedrós & Gutiérrez, 

2012) 

 

Dentro del ámbito político se consideran ciertos factores que afectan directamente o 

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

eliminación de ciertas legislaciones. 

 

Según la página de Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), para 

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

clasificación arancelaria del producto importado. 

 

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

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

• AD-VALOREM (Arancel Cobrado al valor de las Mercancías) Son los 

establecidos por la autoridad competente, consistentes en porcentajes según el 

tipo de mercancía y se aplica sobre la suma del Incoterm CIF: Costo, Seguro y 

Flete (base imponible de la importación). 

• FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Se aplica el 0.5% sobre la 

base imponible de la importación. 

• ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Porcentaje variable según los 

bienes y servicios que se importen en este caso el 300%. 

• IVA (Impuesto al Valor Agregado) Corresponde al 14% según la resolución 

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) 

 

Código Tributario 

Código de 

Forma de 

Aplicación 

Tributario. 

Fecha de 

Inicio de 

Vigencia. 

Valor del 

Tributo. 

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 mercancías). 

Según el Código Orgánico de la Producción, comercio e inversiones en el capítulo 1 de 

Medidas Arancelarias al Comercio Exterior en su Art. 76.- Forma de expresión.- dice 

que: “Las tarifas arancelarias se podrán expresar en mecanismos tales como: términos 

porcentuales del valor en aduana de la mercancía (ad- valoren), en términos monetarios 

por unidad de medida (específicos), o como una combinación de ambos (mixtos). Se 

reconocerán 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 según la 

partida arancelaria 9306 graban valor tributario del 30%. (Ecuapass) 

 

  

https://ecuapass.aduana.gob.ec/check/support_browser.html
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1.4.1.2. FODINFA (Fondo de desarrollo para la infancia). 

 

Según la ley de nuevos recursos al Fondo de desarrollo de la infancia, expedida el 3 de 

febrero de 1997 en el numeral 1 del artículo 1 dispone: “Art. 1.- Asignase el fondo de 

desarrollo para la infancia creado mediante ley no. 92, publicado en el registro oficial 

no.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 

excepción de los ítems de arancel de importaciones referentes a productos que 

se utilizan en la elaboración de fármacos de consumo humano y veterinario que 

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

 

Por lo tanto la importación 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 

producción y comercialización 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 importación 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 munición tipo cartucho dentro de su zona de 

operación. 

 

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

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

sobre el Ad-Valorem de los artículos impuesta a su importación: 
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Tabla 2.  

Tasas al impuesto de consumos especiales 

 
 

GRUPO I 

TARIFA 

SOBRE EL AD-

VALOREM 

Productos del tabaco y sucedáneos del tabaco (abarcan los productos 

preparados totalmente o en parte utilizando como materia prima hojas de 

tabaco y destinados a ser fumados, chupados, inhalados, mascados o 

utilizados como rapé). 

150.00% 

Perfumes y aguas de tocador 20.00% 

Videojuegos  35.00% 

Armas de fuego, armas deportivas y municiones excepto aquellas adquiridas 

por la fuerza pública 
300.00% 

Focos incandescentes excepto aquellos utilizados como insumos 

Automotrices. Cocinas, cocinetas, calefones y sistemas de calentamiento de 

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

combustión de gas. 

100.00% 

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 ilícitas; 

por lo cual, siempre están acompañadas de leyes regulatorias que penalicen y 

desincentiven este tipo de actividades. El Código Orgánico Integral Penal (COIP) en su 

artículo 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 autorización de la autoridad competente, 

será sancionada con pena privativa de libertad de cinco a siete años”.  

http://www.sri.gob.ec/de/ice
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Con el incremento arancelario y leyes que castigan el contrabando, el gobierno 

incentiva la producción nacional y da apertura a empresas autorizadas para que puedan 

importar materia prima y ensamblar cartuchos o fabricar sus demás componentes en el 

país y venderlos como producto nacional. 

 

1.4.1.5. IVA (Impuesto al valor agregado). 

 

Según el Servicio de Rentas Internas en el caso de importaciones, la liquidación del 

IVA se efectuará en la declaración de importación y su pago se realizará previo al 

despacho de los bienes por parte de la oficina de aduanas correspondiente. (SRI, 

Servicio de Rentas Internas, 2017) 

 

Según 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 desarrolló el presente trabajo de titulación la 

comercialización de municiones tipo cartucho paga un impuesto del valor agregado del 

14% hasta el primero de junio del 2017, a partir de este día volverá 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 ámbito comercial como es la baja del precio del 

petróleo, la apreciación del dólar norteamericano, por lo que se hace necesario tomar 

medidas para regular el nivel general de las importaciones y equilibrar nuestra Balanza 

Comercial. 

 

Es así 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 aplicación de 

aranceles a determinadas importaciones. 

 

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

permite aplicarla, para salvaguardar el equilibrio externo. 

 

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

que se ha realizado una serie de diálogos y análisis a fin de minimizar el impacto sobre 

el aparato productivo nacional, tampoco afectaría a mercaderías en tránsito. Los rubros 

que se han exceptuado de esta medida son: 

• Materias primas y bienes de capital. 

• Artículos de higiene personal y uso en el hogar. 

• Medicinas y equipo médico. 

• Repuestos de vehículos. 

• Combustibles y lubricantes. 

• Importaciones por correo rápido o Courier y menaje de casa. 

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

actual de las mercancías. (COMEX) 

 

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

 

http://www.comercioexterior.gob.ec/wp-content/uploads/2015/03/tasa.png
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Tabla 3. 

 Sobretasas arancelarias. 

 

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior. 

 

El Gobierno Nacional manifestó que la medida es temporal, es decir que tendrá una 

duración de 15 meses a partir de marzo del 2015, tiempo durante el cual se realizarán 

evaluaciones periódicas y luego de concluido el plazo se hará un cronograma de 

desgravación, en donde, existen desgravaciones periódicas y graduales llegando al 45% 

hasta el 0%. (COMEX) 

 

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

elaboración de este trabajo de titulación graban una salvaguardia del 45%. 

1.4.1.7. Requisitos para permisos de funcionamiento. 

 

Según Acuerdo Ministerial Nro. 270, de fecha 26 de septiembre 2016, en su Art. 13 

establece los requisitos para la autorización 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 

jurisdicción o Licencia Metropolitana Única para el Ejercicio de Actividades 

Económicas (LUAE). 

2. Certificado vigente de la fábrica nacional o importador designándole como 

distribuidor autorizado. 

http://www.comercioexterior.gob.ec/wp-content/uploads/2015/03/tasa.png
http://www.comercioexterior.gob.ec/wp-content/uploads/2015/03/tasa.png
http://www.comercioexterior.gob.ec/wp-content/uploads/2015/03/tasa.png
http://www.comercioexterior.gob.ec/wp-content/uploads/2015/03/tasa.png
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3. Pago por concepto de gastos administrativos. 

 

Dentro del mismo acuerdo, en sus disposiciones generales aclara: 

 

PRIMERA: Cúmplase la disposición constante en el artículo 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 fabricación artesanal de armas de 

fuego, en todo el territorio Nacional”. 

 

Y, en sus Disposiciones Transitorias:  

 

SEGUNDA: Cúmplase la suspensión constante en el artículo 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 concesión de autorizaciones 

para importación de armas y municiones, hasta que las instituciones involucradas en la 

materia, armonicen los reglamentos pertinentes junto con los procedimientos y acciones 

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

 

Cabe mencionar que dentro de los requisitos para la obtención o renovación de los 

permisos de armas, es obligatorio llevar tres municiones que servirán para el registro de 

la autoridad competente, mismas que serán utilizadas para pruebas balísticas. 

 

En abril de 2011, mediante decreto presidencial, se prohibió el porte de armas para la 

población civil ecuatoriana (con determinadas excepciones); dos años después se 

prohibió también la fabricación de armas nacionales, lo que conllevaría a que todos los 

permisos de esas armas no puedan ser renovados. El problema va más allá 

especialmente con las que están en manos de empresas de seguridad privada, debido a 

que Santa Bárbara EP, empresa que asumiría la renovación o repotenciación de las 

armas que fueron hechas en el país para poder reemplazar a las que están en circulación, 

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

 

En conclusión, 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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realización; sin embargo, es importante mencionar que estamos en un año de elecciones 

y que un cambio de política podría incluir cambios en las normas y leyes vigentes. 

 

1.4.2. Análisis del factor económico. 

 

“La evolución de determinados indicadores macroeconómicos pueden tener influencia 

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

 

Cada sociedad deberá escoger aquellos indicadores económicos cuya evolución ha 

tenido o puede tener una influencia importante en su entorno, y, por lo tanto, en su 

futuro. 

Existen multitud de factores económicos influyentes en el entorno de una sociedad, pero 

no todos tienen un impacto relevante sobre la actividad del sector, por lo tanto, la 

sociedad deberá escoger aquellos cuya evolución puede resultar útil consultar.” (Pedrós 

& Gutiérrez, 2012) 

 

Es un análisis de la economía del entorno de la empresa y ciertos factores que pudiesen 

afectar o aportar a la empresa tales como el PIB, el ciclo económico, la demanda, la 

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

 

Dentro del análisis del factor económico de la herramienta PEST analizaremos ciertos 

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

 

1.4.2.1. Inflación. 

 

En el estudio realizado por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC) en el 

mes de noviembre del año 2016, de todas las ciudades investigadas cuatro reflejaron una 

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

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

Inflación por ciudades del Ecuador. 

 

Fuente: INEC. (Censos) 

 

En la ilustración 4 nos muestra que en la Ciudad de Cuenca la inflación está por encima 

del promedio general, provocando que los precios en la zona sean altos; es decir, que la 

vida en esta ciudad sea más cara con respecto a otras del país.  

1.4.2.2. Índice de desempleo. 

 

Otro indicador útil en materia de seguridad es el índice de desempleo; manejaremos 

valores promedios anuales para facilitar su análisis como se muestra en la tabla 4: 
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Tabla 4.  

Tasa de Desempleo Promedio. 

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 ilustración 5. 

Ilustración 5.  

Tasa de Desempleo Promedio. 

 

Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/vdatos/ (Censos) 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

La ilustración 5 nos permite apreciar una tendencia al alza durante los tres últimos años; 

este tipo de comportamientos desencadenan en problemas sociales como elevados 

índices de delincuencia que obligan a instituciones públicas o privadas a requerir 

asistencia en seguridad por medio de empresas externas. 
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1.4.2.3. Índice 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 país. Este grupo económico registró ventas anuales en el 2015, según datos obtenidos 

de la página 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 prevé haber 

recuperado en el 2016. (Ilustración 6) 

Ilustración 6.  

Índice de crecimiento de ventas de las empresas de seguridad. 

 

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

 

Como se puede apreciar en la ilustración 6, el sector mantiene crecimiento de ventas 

constantes, con excepción del año 2015, en donde por factores externos la curva 

presenta una ligera caída que como se mencionó se prevé haber recuperado el 2016. 

(INEC, 2017) 

 

Con  577 empresas a nivel nacional clasificadas por su tamaño (125 son 

Microempresas, 288 son Pequeñas, 73 se clasifican como Mediana A, 60 como Mediana 

B y finalmente, 60 de estas empresas son categorizadas como Grandes) dan empleo a 

http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec/
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79.743 personas en todo el país (Tabla 5), percibiendo un sueldo promedio de $488.55, 

valor por encima de la remuneración básica unificada vigente a la fecha. (INEC, 2017) 

Tabla 5.  

Total de empleados, según tamaño de empresa del año 2015. 

Grupo. Microempresa Pequeña 

Mediana 

A 

Mediana 

B Grande Total 

N801. Actividades de 

Seguridad Privada.  882   13.158   10.116   18.648   36.939   79.743  

División. 
     

  

N80. Actividades de 

Seguridad e 

Investigación.  1.084   13.763   10.263   19.134   37.548   81.792  

Sección. 
     

  

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 

población y de las unidades económicas 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 será formar parte de esta cadena de suministros. 

 

1.4.2.4. Trade map: 

 

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

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

que pensamos ofertar a nuestro mercado objetivo; es así que por medio de la página del 

http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec/
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Centro de Comercio Internacional (ITC por sus siglas en inglés International Trade 

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

de armas y municiones al país y el comportamiento de las importaciones durante los 

últimos años. 

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

son Italia, Estados Unidos de América y Alemania, seguidos por España, Turquía y 

China (Ilustración 7). 

 

Ilustración 7.  

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

 

Fuente: http://www.trademap.org 

 

Aquí podemos apreciar que no existe un dominio marcado de alguno de los países 

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

importaciones para Ecuador  de los tres primeros no dista de más 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 demás municiones y 

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

importaciones realizadas durante el período 2011 – 2015, como se muestra en la tabla 6: 

  

http://www.trademap.org/
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Tabla 6.  

Lista de productos importados por Ecuador partida arancelaria 9306. 

 

Cod. Descripción del 

producto 

Valor 

Importado 

en 2011 

Valor 

Importad

o en 2012 

Valor 

Importad

o en 2013 

Valor 

Importad

o en 2014 

Valor 

Importad

o en 2015 

 

 

 

9306  

Bombas, granadas, 

torpedos, minas, 

misiles, cartuchos y 

demás municiones y 

proyectiles, y sus 

partes, incluidas las 

postas, perdigones y 

tacos para cartuchos. 

 

 

 

77 

 

 

 

 81 

 

 

 

113 

 

 

 

1.544 

 

 

 

 48 

Fuente: Cálculos del CCI basados en estadísticas de UN_COMTRADE 

Nota: Información reflejada en la página www.trademap.org 

 

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

durante los últimos 5 años y su comportamiento; para entender mejor la magnitud de la 

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

representaremos mediante la ilustración 8. 

  

http://www.trademap.org/
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Ilustración 8.  

Comportamiento de las importaciones de la partida arancelaria 9306 durante el 

período 2011-2015 

 

Fuente: Cálculos del CCI basados en estadísticas de UN_COMTRADE 

Nota: Información reflejada en la página www.trademap.org 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

El valor promedio de las importaciones entre 2011 y 2014 fue de 88.4 miles de dólares 

(existe un valor atípico en el 2014 correspondiente a la importación  de partes de armas 

por parte del Gobierno Nacional que se explica de manera más detallada en la 

ilustración 9); sin embargo, para el 2015 el valor importado es de 48 mil dólares, 

representando una reducción del 45.70% con respecto al promedio considerado. 
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Ilustración 9.  

Desglose de las importaciones del añ0 2014 de la partida 9306. 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador.  
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1.4.3. Análisis del factor social. 

 

“La demografía es el elemento del entorno más sencillo de comprender y de cuantificar. 

Es la raíz de muchos cambios en la sociedad. La demografía incluye elementos como la 

edad de la población, crecientes o decrecientes niveles de riqueza, cambios en la 

composición étnica, distribución geográfica de la población y disparidad en el nivel de 

ingresos”. (Pedrós & Gutiérrez, 2012) 

 

 Para el análisis del factor social, citaremos los indicadores más relevantes que tienen 

relación directa con la empresa. 

 

1.4.3.1  Seguridad: 

 

Según datos del INEC, durante el período Enero – Noviembre 2016 se registraron 5.626 

casos de robos a Unidades Económicas a nivel nacional y 17.792 robos a Domicilios  

(Tabla 7), es así que hoy en día es normal encontrar guardias de seguridad en 

urbanizaciones, viviendas y no únicamente en empresas u organizaciones.    

 

Tabla 7.  

Datos sobre seguridad al 08 de Diciembre 2016 

 

Fuente: Fiscalía General del Estado - Registros administrativos de denuncias 

receptados en el Sistema Integrado de Administración de Fiscalías (SIAF)- Comisión  

Estadística de Seguridad Ciudadana y Justicia. 

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

2. Nota: Datos sujetos a variación. 

 

Con base en la última Encuesta de Victimización y Percepción de Inseguridad 2011, 

como se muestra en la ilustración 10, la ciudadanía atribuía al Desempleo como la 

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 VEHÍCULOS 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 A DOMICILIO 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 ECONÓMICAS 554     563     558     541     552     550     527     465     474     459     383     

VIOLACIONES 402     342     354     347     390     356     345     347     308     324     289     

DELITOS(1),(2)
2016
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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%): 

 

Ilustración 10.  

Causas de la delincuencia. 

 

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

 

No se cuentan con datos estadísticos recientes, pero los presentados nos sirven como 

referencia para determinar y comprender nuestro target de las empresas de seguridad 

privada.  

 

1.4.4. Análisis del factor tecnológico. 

 

“Los factores tecnológicos 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”. (Pedrós & Gutiérrez, 2012) 

 

En este factor se analizan las innovaciones tecnológicas que podrían afectar o beneficiar 

a nuestro proyecto; por ejemplo, citaremos a los sistemas de video vigilancia como un 

producto que a futuro podría sustituir a los guardias de seguridad dentro de locales 

comerciales o negocios familiares. 

 

  

http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/Victimizacion
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1.4.4.1 Seguridad CCTV y video vigilancia. 

Fotografía 1. 

Seguridad CCTV. 

 

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

“En un mundo en el que las personas buscamos cada vez sentirnos más seguros, la 

tecnología juega un papel crucial. Hoy en día contamos con sistemas de video vigilancia 

que 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 integración de sistemas de vigilancia 

y seguridad, en su página web nos explica las ventajas de contar con la evolución de los 

tradicionales sistemas de Circuitos Cerrados de Televisión (CCTV), hoy 

potencializados con grandes avances tecnológicos.  

Entre las ventajas que podemos destacar tenemos: 

• Reducción de costos en vigilancia privada. 

• Disuasión y reducción en pérdidas por robos. 

• Supervisión, control Interno y productividad. 

• Identificación de fallas. 

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

son las opciones: 

▪ Video Vigilancia Digital. 

▪ Video Vigilancia IP. 

▪ Video Vigilancia Híbrido. 

  

http://www.dointech.com.co/sistemas-cctv.html
http://www.dointech.com.co/contacto.html
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1.4.4.2.1  Video vigilancia digital. 

 

 

Fotografía 2.  

Video vigilancia digital. 

 

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

 

Es una tecnología de vídeo vigilancia visual diseñada para supervisar una diversidad de 

ambientes y actividades. Es un sistema moderno de las cámaras CCTV que se adaptan 

para poder estar controladas remotamente desde una sala de control, donde se puede 

configurar su panorámica, inclinación y zoom.  

Con este sistema de vigilancia es posible monitorear remotamente todas las cámaras 

conectadas a un grabador de Video Digital (DVR), configurándolo acorde a nuestra 

arquitectura de red. Entre sus principales ventajas podemos mencionar: 

 

• Puede ser más económica una solución digital a una solución IP. 

• Facilidad de uso. 

• Grabación y visualización simultáneas. 

• Mejoras constantes en la tecnología de compresión y el almacenamiento. 

• Alta calidad en la imagen. 

• Alertas automáticas 

  

http://www.dointech.com.co/sistemas-cctv.html
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1.4.4.2.2 Video vigilancia IP: Sistemas de seguridad con cámaras IP. 

 

 

Fotografía 3.  

Sistema de seguridad con cámaras IP. 

 

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

 

La video vigilancia IP aprovecha la red informática empresarial sin necesidad de 

desplegar una infraestructura de cableado coaxial específica para nuestra red de video 

vigilancia. Así se utiliza el mismo cableado que se emplea para la comunicación de 

datos, acceso a Internet o correo electrónico.  

Dada la versatilidad, funcionalidad, sencillez y optimización de la infraestructura actual 

de la compañía, la tecnología analógica está migrando hacia la video vigilancia IP, 

dándonos ciertas ventajas: 

• Pueden trabajar como cámaras independientes para soluciones pequeñas o 

integradas entre sí para las soluciones más robustas. 

• Cámaras con inteligencia integrada. 

• Bajo costo de instalación. 

• Detección de movimiento. 

• Movimiento direccional horizontal/vertical/zoom. 

  

http://www.dointech.com.co/sistemas-cctv.html
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1.4.4.2.3 Sistemas CCTV y vigilancia IP: Video vigilancia híbrida. 

 

Fotografía 4.  

Cámaras de vigilancia híbrida. 

 

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

Una solución hibrida, que soporte un sistema CCTV análogo y video vigilancia IP, 

puede ser una gran alternativa según las necesidades específicas 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 transmisión utilizada; brindándonos ciertas 

ventajas, tales como:  

• Accesibilidad remota. 

• Fácil integración y funcionalidad actualizable. 

• Escalabilidad y flexibilidad. 

• Rentabilidad. 

• Inteligencia distribuida. 

• Mejor calidad de imagen. 

Combina las ventajas de la tecnología analógica de circuito cerrado de televisión con la 

flexibilidad y facilidad de acceso proporcionados por la tecnología IP. 

Con todo lo que hemos mencionado, podemos concluir que el avance tecnológico en los 

sistemas de video vigilancia podría 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 institución comercial. 

http://www.dointech.com.co/sistemas-cctv.html
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1.4.5. Relación de los factores con la empresa. 

 

Como resultado del análisis de la herramienta PEST, se ha llegado a la conclusión que 

la empresa HUNTER STORE tiene ciertos factores positivos que deberá aprovechar y 

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

 

1.4.5.1. Factores positivos para la empresa:  

 

• Aprovechar el cambio de la matriz productiva, para que los precios en el 

mercado sean competitivos. 

• Proveedor local con disponibilidad inmediata del producto en volúmenes altos y 

en los diferentes calibres. 

• Índice de desempleo con tendencia al alza que desencadenan un incremento en 

problemas sociales como la delincuencia. 

• Posibilidades de expansión al mercado nacional. 

• Elaboración de propuestas de proyectos de ley para la legalización de la caza de 

animales silvestres. 

 

1.4.5.2. Factores negativos para  la empresa: 

 

• Tendencia a productos ecológicamente amigables y aparición de cartuchos 

biodegradables. 

• Posibilidad de expansión del mercado del fabricante invadiendo nuestro 

portafolio de clientes. 

• Dificultades en las renovaciones de permisos de armas que no fueron fabricadas 

por Santa Bárbara EP. 

• Índices inflacionarios por encima de la media en la provincia que provocarían 

precios superiores a los del mercado nacional. 

• Incremento de efectividad de la fuerza pública que se podría ver reflejado en la 

disminución de los índices de delincuencia y por ende en la reducción de la 

demanda de servicios de seguridad privada. 
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• Incertidumbre provocada por el año electoral, que podría desencadenar un 

cambio en la política y en las leyes fiscales y aduaneras. 

• Reducción de las ventas de municiones tipo cartucho por la disminución de 

guardias en las empresas de seguridad, debido a la implementación de sistemas 

de seguridad con cámaras.  



45 

 

 

2. Capítulo 2: Estudio del mercado. 

 

2.1. Marco teórico. 

 

Una parte fundamental para una correcta planificación 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 

investigación formal del estudio. Consta de la determinación y cuantificación de la 

demanda y la oferta, el análisis de los precios y el estudio de la comercialización.” 

 

Un estudio de mercado tiene que buscar objetivos concretos que van a servir como una 

base sólida en la cual vamos a fundamentar toda nuestra investigación, entre los 

objetivos más importantes podemos citar: 

• 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. 

• Determinar la cantidad de demanda de bienes y servicios de nuevas unidades de 

producción que el mercado están dispuestos a demandar 

• Determinar los medios que se emplearán para llegar a los consumidores con los 

bienes y servicios ofertados. 

• Finalmente siendo el objetivo más importante, determinar el riesgo que correría 

el inversionista de que el producto sea o no aceptado en el mercado. 

 

Poder cuantificar y pronosticar los ingresos es la parte más importante de un estudio de 

mercado, cada actividad realizada debe estar orientada hacia recopilar información de 

carácter económico para formar un flujo de efectivo. 

 

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

la estructura mostrada en la ilustración 11. 
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Ilustración 11.  

Estructura del análisis de mercado. 

 

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

 

2.1.1. Antecedentes. 

 

En la actualidad la empresa Hunter’s Store se encuentra dedicada a la comercialización 

de prendas de vestir, calzado, uniformes de seguridad y la venta esporádica de 

municiones tipo cartuchos para escopetas a personas naturales y jurídicas 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. Análisis de la oferta. 

2.1.2.1. Proveedor. 

La organización cuenta con un proveedor único en cuanto a municiones se refiere, la 

empresa proveedora se denomina Cartuchos León, empresa ecuatoriana que se dedica a 

la fabricación de municiones; la organización 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 organización 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 

munición con un crédito de 45 días para los pagos y un tiempo de entrega inmediata (1 

día). 

 

2.1.3. Análisis de la demanda. 

2.1.3.1. Demanda. 

En la ciudad de Cuenca existen dos maneras de contratar el servicio de guardianía; la 

primera, contratar puestos de seguridad física, en cuyo caso los guardianes utilizan 

armas de fuego real y la segunda bajo requerimiento de guardias equipados con armas 

de fogueo (munición 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 guardianía; cada empresa de seguridad privada cuenta con 

cierto número 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 continuación. 
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Tabla 8.  

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

armadas. 

 

 

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

2.1.3.2.1 Segmentación de mercado 

 

La línea de municiones tipo cartuchos que oferta Hunter´s Store va dirigida a las 

personas naturales y jurídicas que cumplan con los requisitos de permisos y matrículas 

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 más recurrentes del 

mercado. 

 

2.1.3.3. Competidor. 

La principal competencia en el mercado de las municiones es la fábrica Santa Bárbara 

EP, empresa ubicada en Ambato, encargada de la producción y distribución de 

armamento y municiones para la fuerza pública desde 1977; sin embargo, hace 

aproximadamente 20 años 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 país y claramente posicionada su estrategia comercial 

pasa por la diferenciación en su producto ofertando municiones a un precio mayor al 

promedio del mercado; la burocratización dentro de su estructura organizacional hace 

que sus costos fijos se eleven y pierda su ventaja competitiva principal (la producción a 

escala).   

No se toma en cuenta como potencial competidor a nuestro proveedor ya que existe un 

contrato de exclusividad en la distribución con Hunter´s Store para toda la provincia del 

Azuay por los próximos cinco años. 

 

2.1.4. Análisis de los precios. 

 

En base al estudio de mercado realizado, basados en la media en la que los sub 

distribuidores de Comercial León venden las municiones tipo cartuchos para escopeta y 

tomando en cuenta el precio que actualmente maneja la empresa pública Santa Bárbara 

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 económico el precio se puede ver afectado. 
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2.1.5. Análisis de la comercialización. 

2.1.5.1. Producto. 

Hunter´s Store comercializa la marca de cartuchos L&N, de producción nacional y que 

lleva pocos años 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 única empresa en Cuenca con la 

facultad de poder comercializar los productos L&N. 

 

Fotografía 5.  

Producto estrella Hunter´s Store. 

 

Fuente: Fotografía tomada en la empresa del producto estrella. 

 

2.1.5.2. Políticas de cobro y pago  

El mercado de las municiones generalmente se trabaja de contado y para consumidores 

finales se lo va a seguir manejando así; sin embargo, para las empresas de seguridad 

privada la organización plantea un periodo de cobro de 30 días basados en que el 

proveedor actualmente maneja un crédito con Hunter´s Store de 45 días. 
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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 

científicas comprobadas que nos ayuden a llegar de manera directa al cliente e 

identificar sus necesidades en pro de ajustar nuestra oferta hacia la dirección correcta. 

Para el presente trabajo de investigación hemos decidido utilizar la encuesta como 

técnica de recolección de datos. Generalmente se trabaja con muestras estadísticas; 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 población, garantizando así la fidelidad 

de los resultados. 

 

2.2.1. Elaboración y análisis de encuestas. 

De acuerdo con algunos autores tenemos los siguientes conceptos de encuestas:  

• “Una encuesta consiste en reunir datos entrevistando a la gente.” (Stanton, 

Walker, & Etzel, 2004) 

• “Las encuestas obtienen información sistemáticamente de los encuestados a 

través de preguntas, ya sea personales, telefónicas o por correo.” (Sandhusen, 

2000) 

• “Las encuestas son entrevistas con un gran número de personas utilizando un 

cuestionario prediseñado.” (Imad B. Baalbaki, 2013). Según el mencionado 

autor, el método de encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los 

encuestados y que está diseñado para obtener información específica.  

• “Las encuestas son instrumentos de investigación descriptiva que precisan 

identificar a priori las preguntas a realizar, las personas seleccionadas en una 

muestra representativa de la población, especificar las respuestas y determinar el 

método empleado para recoger la información 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 obtención de información 

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

interrogantes: 

1. ¿Dispone usted de escopetas su empresa? 

2. ¿Cuántas escopetas dispone usted actualmente en su empresa? 

3. ¿Cuántas veces al año prueban sus armas? 

4. ¿Cuántas veces al año realizan sus compras? 

5. ¿Qué cantidad de cartuchos compra anualmente? 

6. ¿Qué precio paga usted por su munición tipo cartucho? 

7. ¿Qué calibre es el que más consume? 

8. ¿Qué desean del distribuidor? 

9. ¿Qué desean del producto? 

 

2.2.1.2 Aplicación de la encuesta: 

 

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

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

ninguna alteración o sesgo para que la información 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. (Ilustración 

12) 
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Ilustración 12.  

Disponibilidad de Escopetas en las empresas de seguridad en Cuenca. 

 

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

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

2. ¿Cuántas escopetas dispone usted actualmente en su empresa? 

De acuerdo a la información 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) 
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Tabla 9.  

Cantidad de escopetas disponibles en las empresas de seguridad. 

ORD RAZÓN 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 MARTÍNEZ 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 Vásquez, Byron. 
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Como dato adicional varias de las empresas de seguridad adicionalmente de 

escopetas disponen de revólveres, pistolas y armas de fogueo. 

 

3. ¿Cuántas veces al año prueban sus armas? 

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

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

número de guardias realizan más pruebas que otras, los resultados de las 

encuestas (Ilustración 13) nos indican que: el 58% empresas de seguridad 

prueban sus armas anualmente, el 27% lo realizan semestralmente y el 15% lo 

realiza trimestralmente. 

 

Ilustración 13.  

Número de veces al año que realizan las pruebas de las armas. 

 

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

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

 

4. ¿Cuántas veces al año realizan sus compras? 

Según 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 

mayoría de empresas de seguridad realizan sus compras anuales. (Ilustración 14) 
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Ilustración 14.  

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

 

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

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, 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. 

 

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

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 
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6. ¿Qué precio paga usted por su munición tipo cartucho? 

Desafortunadamente las empresas de seguridad no nos brindaron esta 

información, sin embargo, el único dato que nos supieron indicar es que los 

precios son estándares con una variación mínima entre ciertos proveedores.  

 

7. ¿Qué calibre es el que más consume? 

Según 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. (Ilustración 15) 

 

Ilustración 15.  

Calibres de las Armas que disponen las empresas de seguridad. 

 

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

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, 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 

ilustración 16. 
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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 Vásquez, Byron. 

 

Ilustración 16.  

Criterios que exigen las empresas de seguridad a sus proveedores. 

 

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

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

9. ¿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%) (Ilustración 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 Vásquez, Byron. 

 

Ilustración 17.  

Exigencias del producto de las empresas de seguridad. 

 

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

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, 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. 

Producto. 

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 Vásquez, 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. 

Productos 
Cantidad a 

demandar 

Botas gamos 1 308 

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 Vásquez, Byron. 

 

12. ¿Qué precio está dispuesto a pagar por los productos que demanda 

adicionalmente a las municiones? 

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

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

precios que están 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. 

Productos 
Cantidad a 

demandar 
Precio 

Botas gamos 1.308 $70,00 

Chalecos antibalas (más 

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 Vásquez, Byron. 

 

 

Conclusiones del estudio realizado 

 

La presente serie de entrevistas nos ayudó a determinar la cantidad de escopetas que 

están 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, así como qué esperan los clientes acerca de su 

proveedor en cuanto a calidad y atención; la única información que no se pudo 

conseguir mediante las entrevistas fue el precio al que están adquiriendo las municiones 

en la actualidad ya que en las 26 empresas existió recelo con ese rubro específico.  Toda 

esta información levantada nos ayuda a poder determinar el nivel de ventas esperadas 

para el proyecto. 

 

2.3. Determinación 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 año. 
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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 año se estima vender 766 cajas. 

El inconveniente encontrado es la frecuencia de compra por parte de los clientes; 

quienes en su mayoría realizan una sola compra y mantienen sus municiones 

embodegadas durante el ejercicio fiscal. 
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3. Capítulo 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 sistemático de 

medida, comparación, análisis 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. (Fernández-Laviada, 2010) 

 

En otras palabras el benchmarking nos ayuda a evaluarnos frente a una empresa exitosa 

dentro del medio, aprender de sus factores críticos de éxito y mejorar procesos que se 

consideren obsoletos o necesarios de ser modificados, esta fuente de información es 

difícil de conseguir pero los resultados que arroja son un arma importantísima ante la 

inminente tarea de crear una estrategia propia dentro del propio modelo de negocio que 

se piensa emprender. 

 

3.1.1. Determinación del modelo a seguir. 

 

La falta de competidores en el mercado nacional nos lleva a poner nuestros ojos en el 

extranjero, es este caso, específicamente en la empresa Armería La Escondida en Santa 

Fé, Argentina ya que han desarrollado un modelo de negocio exitoso y sobre todo 

sustentable a lo largo del tiempo. 

 

Armería 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 cacería 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 fotografía 6. 
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Fotografía 6.  

Tienda Armería La Escondida. 

 

Fuente: 

https://www.facebook.com/ArmeriaLaEscondida/photos/a.732781063430118.10737418

29.529301847111375/1235427229832163/?type=3&theater 

 

Sus factores críticos de éxito se pueden englobar en atención al cliente y la creación 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, artículos 

de pesca, caza, navegación, ropa, zapatos, gorras, tiendas de campaña, radios, 

bengalas de emergencia, entre lo que podemos mencionar. 

• Atención personal por colaboradores totalmente especializados que pueden 

despejar cualquier duda que se les presente a los clientes. 

• Tienda en línea para una experiencia de compra más rápida y eficiente. 

• Responsabilidad social con la comunidad de jóvenes, planes de reforestación de 

árboles y conservación de la fauna. 

• Patrocinio de grandes figuras de la cacería y tiro deportivo. 

 

https://www.facebook.com/ArmeriaLaEscondida/photos/a.732781063430118.1073741829.529301847111375/1235427229832163/?type=3&theater
https://www.facebook.com/ArmeriaLaEscondida/photos/a.732781063430118.1073741829.529301847111375/1235427229832163/?type=3&theater
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3.1.2. Determinación de los factores críticos de éxito. 

 

“Los factores críticos de éxito no son más que los ejes en los que se cimienta una 

estrategia empresarial, éstos se ven reflejados con la identificación de áreas específicas 

de gestión en la cual la organización en cierto momento necesitara generar resultados.” 

(Cavazos, 2011) 

 

Algunos ejemplos de factores críticos de éxito genéricos en la actualidad pueden ser la 

calidad del producto, productividad en procesos y las estrategias de marketing. 

Los factores críticos de éxito deben estar correctamente alineados con la misión y la 

visión de la organización así 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 determinación de objetivos estratégicos y objetivos operacionales. 

 

Roger Kaufman en 2004 combina los conceptos de factores críticos de éxito con una 

perspectiva desde el benchmarking empresarial, en donde el punto de inflexión 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. Cuáles 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 más amplios horizontes para pensar, planificar, hacer y 

evaluar/mejorar continuamente. 

6. Diferenciar entre fines y medios. 

7. Utilizar los tres niveles de planificación y de resultados. 

8. Preparar objetivos, en los que incluyan la visión ideal y de los objetivos de la 

misión, en donde se indique como sabrá cuando ha llegado. 

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

no se limite a la organización. 

 

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

Store, mismos que se detalla a continuación: 

 

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 determinación 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 planificación de ventas, lo más real posible que nos ayude a 

determinar la proyección acertada, y poder evaluar los resultados versus la 

planeación. 

5. Determinar los objetivos, estos deben ser medibles y cuantificables para que 

aporten a la misión 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. Determinación de la adaptación de factores. 

 

El mercado ecuatoriano es muy reducido a comparación del argentino, no sólo en el 

aspecto geográfico y demográfico; hay aspectos igual de relevantes que afectan de 

manera directa al tipo de organizaciones como Hunter´s Store como las prohibiciones de 

cacería que rigen dentro del país, la ley monopolista para la fabricación de armas a favor 

de Santa Bárbara 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 

llevado a grandes empresas a posicionarse como las mejores a nivel mundial, tomando 

en cuenta que los recursos no son ilimitados los factores que se podrían adaptar de una 

mejor manera a nuestra empresa son: 
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• 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. 

• En un mundo globalizado una página web es algo que no puede estar en tema de 

discusión, el implementarla no solo va a acercarnos con los clientes actuales si 

no también va a convertirse en un motor de búsqueda rápido y sencillo para 

quienes no sepan en donde pueden adquirir este tipo de productos; la inclusión 

de una tienda en línea dentro de la página web provocaría que los productos que 

no necesiten de autorizaciones especiales, supervisión o control especifico se 

puedan comercializar a un costo más bajo y asegurando el ingreso de dinero de 

manera inmediata a la organización. 

• Personal que esté permanentemente capacitado y presto para despejar todas las 

dudas que los clientes puedan tener, brindándoles una atención personalizada 

que llegue a satisfacer las necesidades del cliente con un cálido acompañamiento 

durante todo el proceso de compra. 

 

3.2. Elaboración de un plan comercial y de distribución. 

 

Para Sainz en el 2016 el diseño o implementación de un Plan Comercial y de 

Distribución 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 características del producto 

a ofertar de manera que pueda satisfacer la demanda potencial con base al estudio de 

mercado realizado previamente. 

Política de precios: El punto clave en la política 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, además se debe establecer las 

condiciones de pago, gestión de cobro y descuentos. 
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Publicidad y promoción: Fijas estrategias que permitan introducir o potenciar el 

producto en el mercado según sea el caso y las necesidades de la organización. 

Diseño de canales: Acordar los canales de distribución que permitan llegar de una 

manera efectiva a los clientes sin elevar demasiado los costos de la organización. 

Estos cuatro elementos deben guardar coherencia,  consigo mismo y con cada uno de 

los demás elementos, considerando la estrategia del negocio y la situación del mercado; 

por ejemplo: si vendemos productos de calidad a precios bajos, los canales de 

distribución y la comunicación deben alinearse a estos elementos. 

 

En la tabla 16 se detalla las proyecciones de ventas para cinco años mismas que tienen 

un crecimiento del 5% anualmente, este es un escenario conservador, ya que se ha 

considerado el incremento de la inflación del año 2016 que es el 1,12% según el Banco 

Central del Ecuador y se ha considerado el crecimiento de las ventas que exige el 

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

 

Tabla 16.  

Proyección de Ventas. 

                

  VENTAS DEL PROYECTO   

  
 

  

  
 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5   

  PRODUCTOS             

  Cartuchos L&N             

       Cantidad en unidades 19.161 20.120 21.126 22.183 23.293   

                

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

Hunter’s Store dentro de su estrategia establece comercializar productos de calidad de 

fabricación nacional a precios bajos y atender el mercado de empresas de seguridad 

privada que en la actualidad no cuenta con un proveedor local; es así 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 producción 

nacional, orientada a atender las 27 empresas de seguridad privada que cuentan con 

330 escopetas, según información de las encuestas realizadas. 

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

cobranzas. 

- Las empresas de seguridad privada deberán llenar un formulario de solicitud de 

crédito firmado por el representante legal. Adjunto al documento irá un pagaré 

por el valor aproximado de compra mensual. 

- Será responsabilidad de la Gerencia la aprobación de días y montos de crédito.  

- El crédito máximo a otorgarse será de 45 días, analizando factores como montos 

de compra y tamaño 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 gestión de cobros estará a cargo del vendedor y los ingresos los realizará el 

área de facturación. 

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

• Publicidad y promoción: Se realizarán campañas de tele-ventas con información 

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

nuestros clientes e identificarán oportunidades de mejora y clientes potenciales.  

• Diseño 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 logística que nos permita establecer canales de 

distribución complejos o sistematizados. La entrega de nuestros productos se 

realizará usando una camioneta que trabajará bajo la modalidad de fletes, que serán 

cancelados con base en las entregas realizadas durante el mes. 

 

3.2.1.1. Lista de actividades del proceso de venta. 

 

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

 

1. El Gerente realiza la búsqueda de clientes potenciales en la Base de Datos del 

Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas. 
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2. Entrega de lista de clientes por visitar al vendedor. 

3. El vendedor programa las visitas de la semana. 

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

telefónica. 

5. Si el cliente se encuentra registrado se procede a realizar la cotización, caso 

contrario se llena el formulario de datos y crédito. 

6. La facturadora revisa que la información del formulario se encuentre completa. 

7. Se procede a la revisión de referencias y el análisis de cupo de crédito a otorgar 

por parte del Gerente. 

8. Una vez que el crédito sea aprobado se procede a realizar la cotización manual o 

digital, dependiendo si la venta se realizó de forma presencial o por tele venta. Si 

la cotización es digital la facturadora se encarga del envío al correo electrónico 

del cliente. 

9. Se procede a generar el pedido por parte del vendedor. 

10. El vendedor llena la orden de pedido. 

11. La persona de facturación revisa que el cliente no tenga cartera vencida, ni 

inconveniente alguno que no permita atender su pedido (estado). 

12. El gerente tendrá a cargo la aprobación de todos los pedidos para su posterior 

facturación. 

13. Si existe producto en bodega se factura el stock disponible, caso contrario el 

Gerente elaborará la orden de pedido al proveedor, en este caso L&N, para 

proceder con la facturación. 

14. Una vez que el pedido se encuentra facturado, se procede a llamar al transportista. 

15. Se despacha la mercadería por parte del facturador. 

16. El transportista es el encargado de facilitar el documento de entrega a la persona 

de facturación, luego de haber realizado el despacho al cliente. 

17. El vendedor tiene a cargo la gestión de cobro. 

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

19. La facturadora tiene a cargo realizar la liquidación de la factura. 

Estos procesos generan un flujo de procesos mismo que se refleja en la ilustración 18. 
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Ilustración 18.  

Diagrama de flujo funcional del proceso de ventas. 
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Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 
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3.3. Plan operativo del abastecimiento, manejo de inventarios y distribución física. 

 

3.3.1. Características del abastecimiento. 

 

La misión 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 León 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 distribución, entre las cuales, la que se apega a nuestro 

modelo de negocio es la distribución exclusiva para vender el producto en una 

zona geográfica determinada. 

 

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

indicado por el proveedor: 

- Nuestro proveedor está ubicado en la ciudad de Cuenca. 

- Cuenta con todos los permisos reglamentarios para fabricación y 

comercialización de cartuchos. 

- Su producción a escala le permite manejar grandes lotes de inventario que nos 

asegura total e inmediata disponibilidad de nuestros requerimientos. 

- Cuenta con logística propia que permite la entrega de la mercadería directamente 

en nuestro local. 

 

3.3.1.1. Lista de actividades del proceso de compra. 

 

A continuación detallamos el proceso de compra. 

 

1. El vendedor llena la orden de pedido con el requerimiento del cliente. 
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2. Facturación revisa que el estado del cliente esté en OK para despachos. 

3. Gerencia aprueba el pedido antes de su facturación. 

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

el pedido al proveedor. 

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

6. Como política del proveedor se revisa nuestra cartera vencida antes de realizar la 

factura. 

7. De existir algún pago pendiente, Gerencia aprueba o no la emisión del mismo. 

8. Facturación se encarga de la emisión de cheque. 

9. El proveedor realiza el ingreso del pago. 

10. Factura nuestro pedido. 

11. Se procede al despacho. 

12. Facturación recibe e ingresa la Mercadería. 

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

Estas actividades generan un flujo grama mismo que se refleja en la ilustración 19. 
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Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

  

Ilustración 19.  

Diagrama de flujo funcional del proceso de compra. 
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3.3.2. Manejo de inventarios y provisión del servicio. 

 

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

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

 

El inventario, y cómo manejarlo, es uno de los puntos primordiales dentro de una 

organización formal. En la actualidad existen tantos sistemas de control de inventarios 

como organizaciones para aplicarlos, la manera de planificar y controlar el inventario 

varía según la conveniencia de la empresa, de su magnitud e incluso su capacidad 

financiera para la reposición de las existencias. 

 

Según 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, reparación y operaciones y el inventario de bienes terminados. 

 

Debido a que Hunter´s Store se dedica solo a la comercialización de bienes el único 

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 características legales para no tener ningún 

problema con los organismos de control; sin embargo, la parte primordial es definir 

cómo va a ser administrado el inventario de Hunter´s Store para lo que hemos decidido 

que la mejor forma es adoptar una combinación entre un inventario fijo y el modelo just 

in time (JIT); el inventario fijo será utilizado para poder solventar ventas esporádicas de 

clientes que lleguen de manera directa al local; la reposición de este inventario se la 

realizará a medida que las municiones vayan rotando a lo largo del tiempo; Hunter´s 

Store debe aprovechar la cercanía del proveedor y la velocidad en el tiempo de entrega 

para que sea él quien absorba los costos implícitos 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. 
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3.3.3. Gestión de distribución física. 

 

En un mundo globalizado y tan competitivo, ser eficiente con los recursos disponibles 

es algo imprescindible; la distribución de las instalaciones físicas de una compañía es 

una de las decisiones claves para poder lograr esta eficiencia, para Heizer & Render, en 

todos los casos la distribución física debe buscar cinco objetivos fundamentales: 

1. Mayor utilización de espacio, equipos y personas. 

2. Mejor flujo de información, materiales y personas. 

3. Mejor ánimo de los empleados y condiciones de trabajo más seguras. 

4. Mejor interacción con el cliente. 

5. Flexibilidad (cualquiera que sea la distribución 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. Distribución de oficina: Posiciona a los trabajadores, su equipo, y sus espacios y 

oficinas para proporcionar el movimiento de información. 

2. Distribución de tienda: Asigna espacio de anaquel y responde al 

comportamiento del cliente. 

3. Distribución de almacén: Aborda los intercambios que se dan entre espacio y 

manejo de materiales. 

4. Distribución de posición fija: Estudia los requerimientos de distribución de 

proyectos grandes y voluminosos, como barcos y edificios. 

5. Distribución orientada al proceso: Trata la producción de bajo volumen y alta 

variedad (también llamada “taller de trabajo” o producción intermitente). 

6. Distribución de célula de trabajo: Acomoda maquinaria y equipo para enfocarse 

en la producción de un solo producto o de un grupo de productos relacionados. 

7. Distribución orientada al producto: Busca la mejor utilización de personal y 

maquinaria en la producción repetitiva o continua. (2009) 

 

La distribución y el modelo de las instalaciones físicas es un arte; el concepto que 

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

fácilmente percibido por el cliente apenas ingrese al establecimiento. 
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Debido al espacio limitado que tiene en la actualidad la organización la distribución de 

la parte operativa debe ser cuidadosamente integrada a la tienda ya que van a ocupar el 

mismo espacio físico. Equipos pequeños, módulos y escritorios móviles resultan 

apropiados para Hunter´s Store ya que deben ser fácilmente adaptables a los cambios 

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

 

En cuanto a la tienda, la organización debe optar por la exposición de los productos de 

manera directa hacia el cliente, exponer el mayor número 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 artículos con ventas altas 

(mayor rotación) sean ubicados a la periferia del local y distribuir los artículos más 

llamativos a lo largo y ancho de la tienda, obligando así al cliente a recorrer el local y 

poder poner atención a todos artículos complementarios que pueda ofertar Hunter´s 

Store. Esta distribución a más de ser más 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 así en un cliente recurrente. 

 

3.4. Estrategia y operaciones para la ampliación del mercado. 

 

El plan comercial en curso tiene como objetivo la ampliación del mercado que Hunter´s 

Store atiende en la actualidad, poner la mira en las empresas de seguridad privada y 

ofertar productos de la más alta calidad en un tiempo de entrega mínimo. 

 

Este objetivo debe verse plasmada en cada una de las acciones que la empresa realice, 

así como también en las estrategias de mercadeo a utilizar; la ampliación de mercado va 

de la mano con una estrategia agresiva de penetración; para lo cual planteamos la 

utilización de medios digitales que puedan llegar a captar la atención 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 más rápida y efectiva. 

 

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

• Definir la ventaja competitiva que Hunter´s Store tiene sobre sus competidores. 
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• Segmentación de mercado. 

o Recolectar información en comando conjunto de fuerzas armadas. 

• Análisis de la competencia. 

o Redes Sociales. 

o Página Web. 

o Keywords, movimientos de la página (Utilizar herramientas como 

Semrush o ninja) 

o SEO (Serch Engine Optimizer u optimizador del motor de búsqueda) 

o Comunicación (prontitud de respuesta, como es su atención, precio, 

servicio, proceso de compra) 

• Crear un Buyer Person o Buyer Company en base a la investigación realizada. 

• Creación de una página web y página de Facebook con tendencias y 

funcionalidades dirigidas al buyer person. 

• Realizar un cronograma de publicaciones para redes sociales y página web con 

contenidos dirigidos al buyer person. 

 

3.5. Elaboración del ciclo de caja. 

Según (Jorge Iván Jiménez Sánchez, 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 análisis de los estados financieros proforma, 

los cuales aporta muchos indicadores, especialmente los que tienen que ver con el 

manejo del efectivo, el cálculo del ciclo de caja es causa de preocupación 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. 

 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 
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4. Capítulo 4: Análisis económico y de rentabilidad.  

4.1. Estructuración de los estados financieros. 

 

Una vez realizado los respectivos estudios de mercado, administrativo, técnico, el 

análisis 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 análisis 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 capítulo. 

  

4.1.1. Plan de inversiones. 

 

El plan de inversiones “comprende la adquisición de todos los activos fijos o tangibles 

y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa”. (Baca 

Urbina, Evaluación de proyectos, 2013) 

 

El plan de inversiones como muestra en la tabla 18 está detallando los activos fijos que 

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

necesita para operar. 
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Tabla 18.  

Plan de Inversiones Proyectado. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

 

 

4.1.2. Condiciones de los activos fijos. 

 

De acuerdo al reglamento de aplicación de la ley del régimen tributario interno artículo 

28 dice: “La depreciación de los activos fijos se realizará de acuerdo a la naturaleza de 

los bienes, a la duración de su vida útil y la técnica contable”. 

 

La tabla 19 indica la vida útil contable de cada uno de los activos fijos, este rubro 

detalla el número de años que tarde en depreciar cada tipo de bien. 

 

  

Muebles y Enseres 842.80$        

Equipos de Computación 953.33$        

       SUBTOTAL 1,796.13$     

Arriendos 100.00$        

Servicios Básicos 28.00$          

Servicios Profesionales 260.00$        

Suministros de Oficina 40.00$          

Publicidad y Elaboración de pagina WEB 840.00$        

Sueldos 1,743.54$     

Inventarios

          Municiones 1,277.40$     

       SUBTOTAL 4,288.94$     

INVERSION TOTAL 6,085.07$     

PLAN DE INVERSIONES

PROYECTO USD 

INVERSIONES

CAPITAL DE TRABAJO
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Tabla 19.  

Condiciones de los Activos fijos. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

4.1.3. Ventas proyectadas. 

 

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

externos e internos se usa como información clave en el proceso de la planificación 

financiera a corto plazo.” (Gitman, 2007) 

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

dólares, rubro principal para la proyección 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 inflación y a las exigencias del inversionista. Adicionalmente los se 

ha considerado una inflación del 3,35% en los precios de acuerdo a la previsión del 

Banco Central del Ecuador. 
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Tabla 20. 

 Ventas Proyectadas. 

                

  VENTAS DEL PROYECTO   

  
 

  

  
 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5   

  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 Vásquez, Byron. 

 

4.1.4. Costo de Ventas. 

 

Basándonos en la bibliografía de Johnston los costos de ventas son las cantidades 

monetarias proyectadas que se utilizaran para la obtención 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 dólares que representan los 

mismos, los incrementos de los costos se han basado en 3,35% que es la previsión de 

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

Costos de Ventas Proyectados. 

                

  COSTOS PROYECTADOS   

          

   
VOLUMEN (UNIDADES) 

  

     

  DETALLE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5   

  Costo Unitario  $ 0,80   $ 0,83   $ 0,85   $ 0,88   $ 0,91    

  
Cantidad de 

Cartuchos L&N 
 19.161   20.120   21.126   22.183   23.293    

  Costo Total  $ 15.328,80   $ 16.635,22   $ 18.052,12   $ 19.590,33   $ 21.259,71    

                

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

4.1.5. Gastos. 

 

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

demás departamentos o áreas sin contar los principales que son el departamento de 

ventas y de producción, mismos que pudieran existir en una empresa y se cargarán 

a administración y costos generales. También deben incluirse los correspondientes 

cargos por depreciación y amortización”. 

 

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

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

servicios básicos, 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 previsión de 

inflación a futuro del Banco Central del Ecuador. 
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Tabla 22.  

Detalle de Gastos proyectado. 

                

  DETALLE DE GASTOS   

  
      

  

  PERIODO: Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5   

  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 Básicos  $ 336,00   $ 347,26   $ 358,89   $ 370,91   $ 383,34    

  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 Vásquez, 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 función de la experiencia, la 

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

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

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

organización 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 calculó con el 8,32%, este valor 

representa al promedio del incremento de los salarios básicos de los diez últimos años. 
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Tabla 23.  

Sueldos. 

 
 Salarios  

Cargo Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Gerente  $ 8.294,00   $ 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 Vásquez, Byron. 

 

4.1.7. Balance general. 

 

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

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

 

El estado de situación financiera que se encuentra en la tabla 24 se lo realiza con corte 

al 31 de diciembre de los próximos 5 años, muestra una fotografía de la estructura de la 

empresa en un momento del ejercicio fiscal determinado, sirve para analizar la 

distribución del capital de la empresa. 

  



90 

 

Tabla 24.  

Balance General Histórico y Proyectado. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, 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 organización 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 fácil identificación de cómo están 

estructurados los gastos. 
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Tabla 25.  

Estado de pérdidas y ganancias proyectado. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, 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 inversión 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 organización, en este estado financiero se incluyen únicamente 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 operación 

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

empresa. 

Tabla 26.  

Flujo de caja proyectado. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

A continuación se presentara una evaluación financiera del proyecto en función de los 

resultados obtenidos en las proyecciones; con base a la teoría de Baca Urbina cabe 
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destacar que la metodología de diseño y evaluación 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 

o no una inversión, por lo que la evaluación que se realiza en el presente trabajo de 

investigación deberá ser considerada como una guía para el inversionista. 

 

“El Valor Actual Neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos 

descontados la inversión inicial, en donde, sumar los flujos descontados en el presente y 

restar la inversión 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, Evaluación de proyectos, 

2013) 

 

Dos de los criterios más importantes a la hora de realizar una evaluación 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.  

Características de la evaluación 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. 

Índice de capital de trabajo En un periodo el índice 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, Evaluación de proyectos, 2013) 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

Con base a los resultados obtenidos en la tabla 27 en el análisis la evaluación financiero 

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

factibilidad del mismo y considerando la proyección del flujo de caja para cinco años y 

se observa que desde que el primer año 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 obtención de un valor positivo del Valor Actual Neto es 

$-219.236,67 y determinación 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 comercialización que represente 

una mayor fuente de ingresos al proyecto; el desarrollo de este nuevo plan comercial 

con nuestra sugerencia se detalla a continuación. 

 

4.2. Recomendación y evaluación de una nueva línea. 

 Dentro de las encuestas realizadas en el estudio de mercado del proyecto inicial se pudo 

determinar un producto complementario de alta rotación, que es la comercialización de 

chalecos antibala, este producto se le ha considerado en esta nueva línea, ya que aparte 

de su alta rotación es uno de los más rentables, el cual Hunter’s Store puede 

comercializar porque en el RUC consta esta actividad comercial. 

 

A continuación 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   

          

   
VOLUMEN (UNIDADES) 

  

     

  DETALLE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5   

  Costo Unitario  $ 28,50   $ 29,45   $ 30,44   $ 31,46   $ 32,52    

  
Cantidad de Chalecos 

Antibalas 
 1.308   1.373   1.442   1.514   1.590    

  Costo Total  $ 37.278,00   $ 40.441,37   $ 43.896,62   $ 47.632,37   $ 51.699,21    

                

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

Tabla 29.  

Ventas Proyectadas de chalecos antibalas. 

 

                

  VENTAS DEL PROYECTO   

  USD    

  
 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5   

  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 Vásquez, Byron. 
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Tabla 30.  

Plan de inversiones. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

 

4.2.1. Estructuración y análisis de los estados financieros. 

4.2.1.1. Balance general. 

En la tabla 31 se detalla el balance general proyectado en cinco años incluyendo los 

chalecos antibalas que son el producto que se sugiere comercializar. 

  

  

Muebles y Enseres 842.80$        

Equipos de Computación 953.33$        

       SUBTOTAL 1,796.13$     

Arriendos 100.00$        

Servicios Básicos 28.00$          

Servicios Profesionales 260.00$        

Suministros de Oficina 40.00$          

Publicidad y Elaboración de pagina WEB 840.00$        

Sueldos 1,743.54$     

Inventarios

          Municiones 1,277.40$     

          Chalecos Antibalas 3,106.50$     

       SUBTOTAL 7,395.44$     

INVERSION TOTAL 9,191.57$     

PLAN DE INVERSIONES

PROYECTO USD 

INVERSIONES

CAPITAL DE TRABAJO
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Tabla 31.  

Balance General Proyectado. 

 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron.  
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En cuanto a la estructura del activo en el estado de situación financiera podemos observar 

que en el primer año el proyecto tiene un 92,7% de activo corriente y tan solo un 7,3% de 

activo fijo, lo que resulta lógico ya que en este tipo de actividad comercial no se necesitará 

invertir en maquinarias, ni en grandes terrenos, ni construcciones ya que la organización 

solo se dedicara a la comercialización de los productos; para el quinto año de proyecto la 

brecha se volverá aún 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 través 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 año, esto se debe a que la organización 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 teoría de Gitman para el pasivo y patrimonio 

de una organización 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 año 1 la estructura de Hunter’s Store 

no será semejante a la recomendada ya que los recursos propios acaparan el 52,2% del 

pasivo total, tendencia que se mantendrá durante los cinco años analizados lo que 

convierte al proyecto en poco atractivo, ya que el capital en riesgo para la operación de 

la compañía es el capital perteneciente al inversionista, lo que podría 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 años incluyendo los 

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

Estado de pérdidas y ganancias proyectado. 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 
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Basándonos en la teoría 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 

únicamente este indicador, no es la mejor manera de analizar un proyecto, se debe 

realizar un análisis integral, tomando en consideración las tasas de interés  promedio 

anual del país y del sector económico en el que la empresa se desenvuelve, como una 

referencia. 

 

El proyecto de expansión para Hunter’s Store mostrará una utilidad neta creciente que 

comenzará con un 1,09% con respecto a las ventas y al cabo de los cinco primeros años 

llegará al 2,81% lo que demuestra un proyecto poco atractivo para un propietario que 

busca buena rentabilidad para su inversión. 

 

Los costos de ventas llegarán a representar el 64,27% de las ventas, dejando una 

utilidad bruta del 35,73% para cubrir los gastos de administración y ventas. El margen 

presentado será 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 dedicará a la compra 

venta de artículos es aún mayor. 

 

4.2.1.3. Estado de flujos de efectivo. 

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

los nuevos productos 
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Tabla 33.  

Flujo de efectivo proyectado. 

 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

El saldo final del flujo de caja se mostrará positivo y creciente durante los cinco años de 

vida del proyecto y durante todos los periodos será mayor que los requerimiento de caja, 

es decir, se logrará cubrir el capital de trabajo con el dinero generado por la operación y 

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

empresa. 

 

4.2.2.1. Determinación del punto de equilibrio. 

 

“El punto de equilibrio es el nivel de producción en el que los ingresos por ventas son 

exactamente iguales a la suma de los costos fijos”. (Baca Urbina, Evaluación 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 dólares y cantidad. 

 

Punto de Equilibrio en dólares. 

 

𝑃𝑢𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝐸𝑞𝑢𝑖𝑙𝑖𝑏𝑟𝑖𝑜 =
𝐺𝑎𝑠𝑡𝑜𝑠 𝐹𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

1 −
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒𝑠 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

 

 

𝑃𝐸 =
$27.498,50

1 −
$52.606,80

$81.853,20

 

 

𝑃𝐸 = $76.961,27 

 

Tabla 34.  

Punto de Equilibrio en dólares. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

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

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

 

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑐𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖𝑜𝑛 = 𝑃𝑟𝑒𝑐𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎 𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜 − 𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒𝑠 𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜 

 

𝑀𝐶𝑚𝑢𝑛. = $1,20 − $0,80 

𝑀𝐶𝑚𝑢𝑛. = $0,40 

 

𝑀𝐶𝑐ℎ𝑎𝑙. = $45,00 − $28,50 

𝑀𝐶𝑐ℎ𝑎𝑙. = $16,50 

 

 

 

𝑃𝑢𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑒𝑞𝑢𝑖𝑙𝑖𝑏𝑟𝑖𝑜 =
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝐹𝑖𝑗𝑜𝑠

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝐶𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖𝑜𝑛 𝑃𝑟𝑜𝑚𝑒𝑑𝑖𝑜 𝑃𝑜𝑛𝑑𝑒𝑟𝑎𝑑𝑜
 

 

𝑃𝐸 =
$27.498,50

($0,40 ∗ 93,61%) + ($16,50 ∗ 6,39%)
 

𝑃𝐸 = 19.246 

 

Tabla 35.  

Punto de equilibrio en cantidad. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

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

satisfactorio ya que alcanzar en el primer año proyectado. 

 

4.2.2.2. Retorno sobre inversión. 

 

“El rendimiento sobre los activos totales (ROA) mide la eficacia general de la 

administración para generar utilidades con sus activos disponibles; se denomina 

también retorno de la inversión (ROI)”. (Gitman, 2007) 
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Las proyecciones realizadas durante el presente trabajo de investigación 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 organización; valores ilustrados en la tabla 36 lo 

que demuestra una administración eficaz y eficiente sobre la inversión, además de que 

la empresa es capaz de generar grandes rendimientos con una cantidad mínima de 

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

Tabla 36.  

Activos totales y utilidades netas proyectadas. 

 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

4.2.2.3. Análisis 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 específico de capital por su proporción en la estructura de capital de la empresa”. 

La estructura del capital de la empresa está conformada en el 100% por recursos propios 

mismos que se apalancan en los proveedores, está estructura se debe a que el propietario 

prefiere trabajar con sus recursos en vez de acudir a entidades financieras y no pretende 

cambiar sus políticas, por lo tanto, el costo promedio ponderado de capital, representado 

por la tasa mínima aceptable de rendimiento toma en cuenta solo la inflación y las 

expectativas del inversionista.  

Para este proyecto al no ser intensivo en capital puede ser financiado directamente por 

el inversionista, con esta consideración se realiza el análisis de la tasa mínima aceptable 

de rendimiento y no se analizara el WACC debido a que se encarga de analizar la tasa 

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

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

es aportado totalmente por una persona física. Antes de invertir, una persona siempre 
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tiene en mente una tasa mínima de ganancia sobre la inversión propuesta, llamada tasa 

mínima aceptable de rendimiento (TMAR). 

𝑇𝑀𝐴𝑅 = 𝑖 + 𝑓 + 𝑖𝑓 

Donde, 

TMAR= Tasa mínima aceptable de rendimiento. 

i= Premio al Riesgo 6% del riesgo país según el Banco Central del Ecuador en puntos 

de base. 

f= Índice Inflacionario Proyectado del 3,35% según el Banco Central del Ecuador. 

Tabla 37.  

Tasa de promedio ponderado. 

 

  

Estructura 

de Capital INFLACION  RIESGO  IF  TMAR  

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

      

TMAR 

Ponderada 9,55% 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

La tasa mínima aceptable de rendimiento expresada en la tabla 37 que exigirá el 

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

Tabla 38.  

Valor Actual Neto. 

 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, 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 más de 

pagar la inversión está generando rentabilidad. 

 

4.2.2.5. Tasa interna de retorno TIR. 

 

Según (Baca Urbina, Evaluación 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 inversión”. 

 

Tabla 39.  

Tasa Interna de Retorno. 

 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, 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 inversión muy atractiva para el propietario, ya que, 

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

 

El Periodo de Recuperación es el “método, que también se conoce como PP por sus 

siglas en inglés (Payback Period), consiste en determinar el número de periodos, 

generalmente en años, requeridos para recuperar la inversión inicial emitida, por medio 

de los flujos de efectivos futuros que generará el proyecto”. (Baca Urbina, Evaluación 

de proyectos, 2013) 

 

Según Gitman se calcula de la siguiente manera el periodo de recuperación: 

 

𝑃𝑃 = 𝑁𝑜. 𝑑𝑒 𝑎ñ𝑜𝑠 𝑟𝑒𝑞𝑢𝑒𝑟𝑖𝑑𝑜𝑠 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑟𝑒𝑐𝑢𝑝𝑒𝑟𝑎𝑟 𝑙𝑎 𝑖𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛

+

𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑝𝑒𝑛𝑑𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑐𝑢𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖ó
𝑛

𝐹𝐸 𝑞𝑢𝑒 𝑠𝑒 𝑔𝑒𝑛𝑒𝑟𝑎 𝑒𝑙 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒 𝑎ñ𝑜
 

 

𝑃𝑃 = 3 +
$9.934,00 − $9.191,57

$2.704,96
 

𝑃𝑃 = 3,27 

 

Tabla 40.  

Periodo de recuperación. 

 

Elaborado por: Rosales, Carola y Vásquez, Byron. 

 

 

La inversión realizada es de $9.191,57 de acuerdo a los flujos de efectivo generados 

como muestra la tabla 40 esta inversión se recupera en 3,27 años lo que significa 3 años, 

3 meses y 9 días, lo que es favorable para el inversionista ya que el proyecto está 

elaborado para cinco años y la inversión se recupera antes. 
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Conclusiones. 

 

Una vez realizado el análisis y determinación de la situación de la empresa HUNTER’S 

STORE, se tiene información necesaria y suficiente, que nos ha permitido llegar a las 

siguientes conclusiones: 

 

• 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 

área Administrativa y la parte Operativa con el vendedor y la persona encargada 

de facturación. 

• El sistema actual de facturación no presta las facilidades para un correcto control 

de ingresos y egresos de mercadería al depender de la elaboración manual de 

este tipo de documentos (facturas y NC), que no cuentan con soportes digitales. 

• 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 distribución de cartuchos de producción nacional. 

• Una tasa de desempleo con una tendencia a crecer y una percepción 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. 

• HUNTER’S STORE se encuentra en la capacidad de ingresar al mercado de 

distribución de cartuchos de producción nacional y atender a sus consumidores 

objetivo, que serán las empresas de seguridad privada ubicadas dentro de la zona 

del Austro. 

 

El Estudio de Mercado nos permite concluir lo siguiente: 

 

• Mantener la alianza estratégica actual de exclusividad con nuestro proveedor 

Cartuchos León nos permite convertir la disponibilidad inmediata de inventario 

en una ventaja competitiva sobre el resto de distribuidores. 
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• Actualmente tenemos un mercado meta de 29 empresas de seguridad privada 

que se encuentran ubicadas dentro de la zona del Austro, representando un 

número aproximado de 18.930 municiones necesarias para dotar a su personal. 

• 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. 

• Existe un alto nivel de aceptación del producto por parte del cliente meta, se 

puede observar la disponibilidad de comprar y usar nuestro producto. 

• Adicionalmente, el estudio nos ha permitido establecer una lista de posibles 

productos complementarios que podríamos 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 capítulo tres se tocaron varios temas cruciales para la operación normal 

de la empresa Hunter´s Store, entre las principales conclusiones podemos resaltar las 

siguientes: 

• Los factores críticos de éxito de una organización deben estar alineados con la 

misión y la visión de la misma así como con las influencias dominantes que 

existen en el mercado y los factores positivos y negativos que se encuentran 

dentro de la organización. 

• Se espera un crecimiento anual del 3,35% en el valor de las ventas, basado en la 

previsión de inflación anual que presentó el BCE y el crecimiento del sector 

comercial en donde Hunter´s Store opera.  

• Se determinaron los procesos de venta, y abastecimientos con listas de 

actividades a cumplir y flujogramas que explican cómo se desarrolla de manera 

normal los mencionados procesos. 

• En cuanto a los inventarios se concluye que la mejor manera de gestionar las 

existencias es adoptar una combinación entre un inventario fijo y el modelo just 

in time (JIT); el inventario fijo será utilizado para poder solventar ventas 

esporádicas 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 

físico; se deben incluir equipos pequeños, módulos y escritorios móviles ya que 

deben ser fácilmente 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 artículos con ventas altas 

serán ubicados a la periferia del local, obligando así al cliente a recorrer el local. 

• Realizar una campaña 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 duración de 60 días y su 

recuperación de cartera es tan solo 15 días 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 inversión 

mayor. 

 

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

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

siguientes: 

• Los precios de los bienes tienen que sufrir un incremento anual, basados en la 

previsión 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 básicos, 

servicios profesionales, publicidad) como a los precios de venta. 

• Los sueldos del personal deben incluir todos los beneficios de ley y sería un 

error mantenerlos estáticos a lo largo del proyecto así que para realizar las 

proyecciones se tomó el incremento del salario básico unificado promedio de los 

últimos diez años, 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 realización del flujo de caja proyectado se evidencia la necesidad de 

fondos para cubrir la operación del negocio, es decir el plan no está generando 

los recursos necesarios para poder operar de manera autónoma 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 análisis 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 comercialización de un producto adicional al plan de factibilidad de Hunter’s Store, 

el producto debe ser complementario a la cartera que ofrece la organización 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 línea que Hunter´s Store podría ofrecer se pudo concluir lo 

siguiente: 

• La alta rotación 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 

implementación de un nuevo producto, tampoco así el layout empresarial ni los 

factores críticos de éxito. 

• Los nuevos estados financieros no presentan valores negativos en patrimonio ni 

en utilidad neta. 

• Incluyendo la comercialización de los chalecos antibalas el proyecto presenta 

una utilidad neta máxima del 2,81% en los primeros cinco años, lo que presenta 

un proyecto poco atractivo para un inversionista que busca una buena 

rentabilidad para su inversión 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 únicamente con la comercialización 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 está generando fondos suficientes para operar y 

además 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 año de operación; sin 

embargo se debe tener en cuenta que el proyecto sin el producto adicional no 

lograba cubrir los costos fijos de la empresa así que es el producto adicional 

quien está subsidiando el déficit que dejaba la comercialización solo de las 

municiones. 

• El propietario del negocio prefiere trabajar con recursos propios así que la tasa 

mínima aceptable de retorno se basa en la inflación y en el riesgo propio de la 

actividad económica. 

• 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 más de pagar la inversión está generando dinero a una tasa de 

descuento aceptable para el inversionista. 

• Con la nueva situación del proyecto la tasa interna de retorno es de 22,94% 

incluyendo la comercialización 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 recuperación de la inversión muestra que la totalidad del dinero 

invertido en el nuevo plan comercial será recuperada en tan solo tres años y tres 

meses, mostrando proyecto atractivo. 

 

Como recomendaciones generales podemos mencionar: 

• Implementar un plan de marketing que dé 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 

cláusula que permita analizar a futuro la expansión de la zona asignada a 

HUNTER’S STORE. 
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• Adquirir a corto o mediano plazo un sistema de facturación y manejo de 

inventarios que nos permita llevar un control eficiente y exacto sobre las 

mercaderías. 

• Entre los factores críticos de éxito a incorporar por la empresa, provenientes del 

benchmarking realizado podemos enaltecer la diversificación de la cartera de 

productos, la creación de una página web que incluya una tienda en línea y 

capacitar permanentemente al personal acerca de sus productos y en atención al 

cliente para que se conviertan en un pilar fundamental dentro de la experiencia 

de compra Hunters Store. 

• 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 motivación 

para el incremento de nuestras ventas. 

• Finalmente, en el largo plazo debe realizarse un análisis costo – beneficio para la 

adquisición de un camión y personal para contar con logística propia. 
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