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RESUMEN

Para llevar a cabo un proyecto de inversion se debe considerar un anélisis de factibilidad
previo a su ejecucion, pues de esto dependera su éxito futuro. El presente trabajo de grado
analiza la factibilidad de aperturar un local comercial de BP en la ciudad de Guayaquil
mediante un estudio de mercado, técnico y econémico-financiero. Se han tomado como
referencia postulados de diferentes autores reconocidos en el &mbito como Gabriel Baca
Urbina, Nassir Sapag Chain, Marcial Cérdova Padilla, entre otros. Se llega a la
conclusidn, luego de analizar la informacidn recabada que es factible la ejecucion de este

proyecto.

Palabras clave: Estudio de factibilidad, Sector Ferretero, Banco del Perno



ABSTRACT

ABSTRACT

“Feasibility analysis to open a branch of Banco del Perno, BP in Guayaquil "

In order to carry out an investment project, a feasibility analysis must be considered prior to its execution,
since this will depend on its future success. This work analyzes the feasibility of opening a commercial
premise of BP in Guayaquil through a market, technical and economic-financial study. It has been taken as
reference postulates by different recognized authors in the field such as Gabriel Baca Urbina, Nassir Sapag
Chain, Marcial Cérdova Padilla, among others. It is concluded that the execution of this project is feasible

after analyzing the information collected.
Keywords:
* Feasibility study

e Hardware sector

* Banco del Perno
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INTRODUCCION

Banco del Perno, ahora conocido como BP en el mercado ecuatoriano es una empresa
ferretera de caracter familiar con sede en la ciudad de Cuenca que lleva mas de treinta
afios posicionada en el mercado con sus herramientas y maquinaria bajo su propia marca
BP. El modelo de comercializacidn de esta empresa esta enfocado en puntos de venta tipo
retail, ventas al por mayor, y mediante pagina web. Este afio la empresa ha visto la
necesidad de aperturar locales a nivel nacional, siendo el primer proyecto para el 2020 la
apertura de BP en la ciudad de Guayaquil, debido a los volimenes de ventas que se

manejan en esta ciudad.

El presente trabajo tiene como objetivo determinar si la apertura de un nuevo local
comercial es factible y rentable para la empresa, pues el mercado guayaquilefio ha
mostrado una buena recepcion a los productos de la marca BP, para esto se ha dividido el
documento en cuatro capitulos. Cada capitulo contendra en primer lugar los fundamentos
tedricos sobre la evaluacion de proyectos y posteriormente la aplicacion de estos

conceptos.

El primer capitulo realiza un andlisis situacional de la empresa a través de herramientas
como los anélisis FODA, PESTEL, CAME, y el analisis de las Fuerzas de Porter, ademas
de exponer informacidén como las ventajas competitivas y comparativas de la empresa. El
segundo capitulo desarrolla el estudio de mercado, considerado como pilar fundamental
de un proyecto, pues aqui se determinan los oferentes y demandantes, también se realiza
un analisis de la variacion de precios y se da a conocer el modelo de comercializacion de
BP.

En el tercer capitulo se realiza un analisis técnico del proyecto, determinando las
caracteristicas adecuadas para el local comercial, asi como su ubicacién y los suministros
e insumos que se necesitaran para su funcionamiento. Ademas, se describen dos procesos
claves y un organigrama sugerido, asi como, los requisitos legales que se debe cumplir

para ejecutar el proyecto en dicha ciudad.

En el Gltimo capitulo se realiza un anélisis econémico y financiero, dando a conocer la
rentabilidad del proyecto por medio de indicadores financieros como son el VAN, TIR y

el PRI, y los respectivos balances (Balance General Inicial y Estado de Resultados).



Al finalizar el proyecto se pudo concluir que la instalacion del negocio en la ciudad de
Guayaquil es factible, por lo cual se recomienda proseguir con un analisis de riesgos y la

planificacion para la puesta en marcha del proyecto.



CAPITULO 1

1.1 Antecedentes de la empresa

Banco del Perno inicia su modelo de negocio en el afio 1992 en la ciudad de Cuenca, un
negocio de caracter comercial que involucraba ventas al por mayor y ventas retail, que en
sus inicios se enfocd en la venta de la linea completa de perneria y fijacion, distribuyendo
un extenso portafolio de pernos, tuercas, arandelas y demas, mercaderia que fue adquirida
a diferentes proveedores en el pais como Productos MetalUrgicos S.A Promesa e Ivan
Bohman CA.

Su primer local comercial se encontraba en la calle Gran Colombia, una pequefia
infraestructura arrendada de apenas veinte metros cuadrados, un local que fue el lugar de
trabajo para tres personas; el propietario, su esposa y una colaboradora mas; hasta el afio
1997 en el cual la empresa realiza una inversion y construye su local propio en la Av.
Huayna Cépac, local que se inaugura en 1998 y tiene gran éxito en el mercado. Para este
afo, la empresa realiza las primeras importaciones de pernos y herramienta manual desde
Canada, Colombia y Brasil, comprando marcas reconocidas a nivel mundial y, que, a
pesar de su alto precio, tenian acogida en el pais. Pocos afios después, la mercaderia de
importacion vendria bajo pedido con la marca BP, haciéndole honor a la empresa, y
siendo éste el inicio de la marca actual. Tras obtener ganancia como importadores
directos, Banco del Perno decide importar desde China, pais que produce con menores

costos, permitiendo que la empresa sea competitiva en el mercado.

Tras obtener frutos en este local comercial, en el afio 2004 opta por construir y aperturar
un nuevo local, ubicado en la Av. Gil Ramirez Davalos, el cual pasa a ser la sede principal
por muchos afios, y, en donde Banco del Perno introduce nuevas lineas ferreteras en su
portafolio. Para el afio 2008, gracias al resultado econémico que obtuvo en su sede, vende
su primer local comercial propio y construye un local a las afueras de la ciudad de Cuenca,
ubicado en Panamericana Sur, el cual fue construido en un principio para ser un centro
de distribucidn, pero, se lo adapt6 y actualmente es la sede de la empresa, ya que alli se
encuentran las oficinas principales. Actualmente Banco del Perno, BP importa y

comercializa el portafolio ferretero, pero, ademas, la linea de hogar y automotriz.



1.2 Situacion actual de la empresa

Actualmente, BP es una empresa con mas de 26 afios de posicionamiento en el mercado
ecuatoriano, su modelo de negocio involucra ventas al por mayor y ventas retail de linea
ferretera, que pueden ser posibles gracias al trabajo de mas de 60 colaboradores. En
cuanto a las ventas minoristas, posee dos locales comerciales en la ciudad de Cuenca, el
principal ubicado en Panamericana Sur y una sucursal en la Av. Gil Ramirez Davalos, los
cuales proveen de productos al cliente final y, por otro lado, para las ventas al por mayor,
trabaja con el apoyo de 17 vendedores que atienden a clientes en todo el pais, Ademas,
cuenta con un centro de distribucion ubicado en Tarqui, en donde se almacena toda la

mercaderia para ser distribuida a nivel nacional.

En cuanto a las personas que dirigen actualmente la empresa se encuentran Boris Palacios
bajo el cargo de Gerente General y Mireya Pozo como presidente de la compafiia; en

cuanto a los tres hijos, estos cumplen funciones en diferentes areas departamentales.

Actualmente la empresa importa diferentes lineas como perneria y fijacion, herramienta
manual, hidraulica, eléctrica y neumatica. Ademas, la linea de compresores, soldadoras,
agricola, seguridad industrial, automotriz y todo el equipo complementario de accesorios
y repuestos; y, para complementar el portafolio, BP incluyé productos de la linea hogar,

comprados de manera local.

Es preciso expresar que la empresa ya no lleva el nombre de Banco del Perno, ahora es
BP, una abreviatura con sus iniciales para facilidad de reconocimiento en el mercado.
Para poder realizar un estudio completo sobre la situacién actual de BP, se analizara a la
empresa y al sector en el que se desenvuelve, buscando identificar y definir las fortalezas
y oportunidades que deben ser aprovechadas, y por otro lado las debilidades y amenazas

que deben ser minimizadas.



1.3 Organigrama BP

BP trabaja con un organigrama jerarquico divido en nueve departamentos principales
(color amarillo), cada uno de ellos tiene como minimo 6 personas. En la siguiente
ilustracion se puede observar de manera genérica que BP trabaja con un organigrama

vertical y tradicional.

lustracion 1 - Organigrama BP

Elaborado por: Departamento de gerencia & disefio

Fuente: Empresa BP

e Gerencia General.

Encargado de tomar decisiones finales dentro de cada departamento de la organizacion,
responsable de organizar reuniones comerciales, con el fin de llevar a la empresa a
cumplir su vision. Ademas, organiza reuniones quincenales para controlar y supervisar
resultados. La gerencia general estd por debajo de la Junta de Accionistas, presidencia y

la vicepresidencia.

e Departamento de talento humano.

Es el encargado del crecimiento y desarrollo de los colaboradores dentro de la empresa,
realizando capacitaciones y cursos de servicio al cliente, ventas y demas. Ademas, es el
responsable de la nébmina y todos los procesos de ingreso y egreso del personal, asi como
de sueldos mensuales y todo lo que involucra el bienestar econémico, social, seguridad y

salud ocupacional del personal.



e Departamento de ventas.

Este departamento esta conformado por mas de treinta colaboradores, divididos en ventas
al por mayor y ventas retail. Por un lado, las ventas al por mayor cuentan con el apoyo de
un gerente de ventas, supervisores, secretarias de venta y los respectivos vendedores a
nivel nacional. Y, por otro lado, las ventas minoristas estan apoyadas por los diferentes
vendedores de mostrador que trabajan en los locales comerciales, asi como los jefes de

cada local comercial.
e Departamento de crédito y cobranza.

Este departamento se encarga de otorgar los créditos y montos de venta de los clientes al
por mayor, revisando los documentos financieros necesarios para asi examinar la
capacidad adquisitiva y de pago, con el fin de reducir el riesgo al comercializar a nivel

nacional.
e Departamento de contabilidad.

Encargado de realizar todos los procesos contables y financieros que apoyan a las ventas,
responsable de presentar estados financieros trimestrales o semestrales para control de los
diferentes rubros. Ademas, es el que se encarga de presentar a los diferentes entes de

control la informacién que requieran.
e Departamento de sistemas y softwares.

Responsable del sistema operativo informético de la compafiia y de su mantenimiento.
Este departamento es el Gnico que puede realizar cambios en el sistema con previa
autorizacion de gerencia. Ademas, es responsable de entregar informes estadisticos y toda

la informacidn que el sistema pueda proporcionar a quien lo requiera.
e Departamento de disefio, marketing y publicidad.

Su funcion es mantener la imagen de la marca BP apoyandose en la realizacion de ferias
en las diferentes ciudades del pais, asi como de elaborar publicidad en los diferentes

medios digitales (Pagina Web, WhatsApp, Facebook, etc.), ademas, es el responsable de



realizar los disefios respectivos de empaque y etiquetado para la importacion de los

productos BP.

e Departamento de importaciones.

Encargado del proceso integro de las respectivas importaciones, responsable de que cada
producto que ingresa al pais bajo la marca BP sea de calidad y a un precio competitivo,

su proposito general es que la empresa siempre esté abastecida de producto.

e Departamento de distribucion

Este departamento involucra a ocho colaboradores que trabajan en el centro de
distribucion, encargados de todo el proceso logistico de despacho de mercaderia a los
clientes al por mayor, asi como de recibir e ingresar de manera ordenada las importaciones

que arriben.

e Departamento de servicio técnico

Responsable de realizar los respectivos mantenimientos y de cubrir garantias de los
productos BP, integrado por tres colaboradores que se encargan de revisar los diferentes
productos que arriban por importacion con el fin de proporcionar informacion al
departamento de importaciones y que éste pueda comunicar a los proveedores el estado

de la mercaderia.

1.4 Anélisis FODA

El anélisis FODA consiste en realizar una evaluacion de las fortalezas y debilidades que
en su conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su
evaluacion externa; es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta
que puede considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva general de la situacion
estratégica de una organizacion determinada. Thompson (1998) establece que el analisis
FODA estima el hecho que una estrategia tiene que lograr un equilibrio o ajuste entre la
capacidad interna de la organizacion y su situacién de caracter externo; es decir, las

oportunidades y amenazas.



Tablal-F.O.D.A

FORTALEZAS
F1. Marca propia
F2. Posicionamiento

F3. Portafolio que no tiene fecha de
caducidad

F4. Portafolio que no pasa de moda
F5. Buena relacion precio — calidad
F6. Variedad de productos

F7. Garantia real

F8. Servicio al cliente

F9. Instalaciones/Infraestructura
F10. Calidad en el portafolio

F11. Buena reputacion

OPORTUNIDADES
OL1. Incursion en lineas relacionadas
0O2. Venta al sector publico
03. Acceso a nuevas tecnologias
O4. Posibilidades de exportacion
O5. Implementacion de franquicias

06. Constante crecimiento del sector
de la construccion y ferretero

DEBILIDADES
D1. Alta rotacién del personal
D2. Falta de capacitacion del personal

D3. Asesoramiento débil al cliente

final

D4. Falta de una clara direccion
estratégica

AMENAZAS
Al. Competencia directa e indirecta

A2. Tendencia variable del uso de
herramientas

A3. Situacion econémica del pais

A4. Dependencia de proveedores
internacionales

A5. Cambio en las necesidades y
gustos de los consumidores

A6. Productos sustitutos

AT7. Impuestos y aranceles en las
importaciones

Elaborado por: Paula Palacios Pozo.

Fuente: Empresa BP.



1.5 Analisis CAME

El analisis CAME sirve para establecer las acciones que se van a tomar tras obtener los
resultados en el andlisis FODA. Se trata de una herramienta de diagnéstico estratégico
poco conocida, pero totalmente complementaria al analisis FODA, que, puede ser vital a

la hora de concretar un buen plan estratégico de una empresa. Este analisis permite:

e Corregir las debilidades del negocio
e Afrontar las amenazas del entorno
e Mantener las fortalezas de la empresa

e Explotar las oportunidades en el mercado

Dentro de un analisis CAME se consideran 4 estrategias, las mismas que estan orientadas
a cada uno de los puntos del analisis FODA. Betancourt (2018) expresa que la primera
estrategia es la ofensiva, y que ésta toma las fortalezas del negocio para aprovechar las
oportunidades; consiste en enfocarse en lo que la empresa es buena y en lo que la
competencia no lo es, para asi aprovechar las oportunidades que la competencia no podria
alcanzar. Por otro lado, enuncia que la estrategia de supervivencia consiste en planificar
como mitigar o eliminar las debilidades para enfrentar las amenazas. En cuanto a la
estrategia defensiva, radica en el aprovechamiento de las fortalezas para enfrentar a las
amenazas, el objetivo de esta estrategia es, que la empresa mantenga su posicionamiento
en el mercado. Y, finalmente la Gltima estrategia es la de reorientacion, que busca
descubrir errores a nivel interno (debilidades), para que una vez solucionadas, se

aprovechen las oportunidades.

Tabla 2 - Anélisis CAME

CAME AMENAZAS OPORTUNIDADES
Estratégias de Estratégias de
DEBILIDADES supervivencia reorientacion
"CORREGIR" "MODIFICAR"
Estratégias defensivas Estratégias ofensivas
FORTALEZAS
"AFRONTAR" "EMPRENDER"

Elaborado por: Paula Palacios Pozo

Fuente: (Bernal, 2019)
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1.6 FODA vs CAME

Tabla 3 - FODA vs CAME

Estrategia Ofensiva

Estrategia de Reorientacion

F1, F2, F5&02 D1, D2, O5
Gestionar de mejor manera el
proceso realizado por el

Concursar en el sistema de compras
publicas con el portafolio BP,
aprovechar el posicionamiento de la
marca Y la relacion precio — calidad.

departamento interno de TTHH con
el fin de evitar una excesiva rotacion
de personal, caso contrario buscar
soporte externo para la gestion del

departamento de TTHH.
F3, F4, F11&05 D1, D3, 05, 06
Gestionar la venta de franquicias . .
Capacitar trimestralmente a los

nacionales e internacionales,
aprovechar el portafolio que no tiene
fecha de caducidad ni pasa de moda,
ademas de la buena reputacion de la
marca.

colaboradores de servicio al cliente,
con el fin de que ofrezcan un
servicio especializado y asesoren
técnicamente al cliente final.

Estrategia Defensiva

Estrategia de Supervivencia

F2, F6, F9, F11&A1l, A3

D2, D3&A1, A6

Realizar ferias trimestrales en
diferentes ubicaciones del pais, con el
fin de que la marca se posicione en la
mente del consumidor, y al mismo
tiempo no se vea afectada por la
situacion econdémica del pais, es
decir, que sus ingresos permanezcan
relativamente estables.

Capacitar de manera constante al
personal de planta y de servicio al
cliente, con el fin de que, en el caso
de existir productos sustitutos, el
consumidor prefiera el servicio y
asistencia de BP.

F7, F8&A1L, A6

D4&A1l

Realizar campafias presenciales y
digitales en donde se demuestre el
servicio de garantia real 'y
asesoramiento técnico que ofrece la
marca BP.

Establecer un direccionamiento
estratégico para combatir a la
competencia directa e indirecta.

Elaborado por: Paula Palacios Pozo

Fuente: BP



1.7 Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es el estudio que analiza a profundidad todos los factores del macro
entorno externo que pueden afectar, ya sea de forma positiva o negativa, a la empresa en
cuestion. Segun Fred (2003) el analisis PESTEL es un acronimo que hace referencia al
estudio cualitativo del ambiente politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecolégico y

legal para una empresa; en otras palabras, es el estudio del macro entorno.
Analisis Politico

“Los gobiernos (...) son importantes reguladores, desreguladores, subvencionadores,
empleadores y clientes de las organizaciones. Por lo tanto, los factores politicos. .. pueden
representar oportunidades o amenazas clave para las organizaciones de todo tamafio”
(Fred, 2013), provocando asi que el analisis de estos factores sea crucial para saber
aprovechar la oportunidades que se presenten (subsidios, prohibicién de importaciones
para productos competitivos, etc.) y estar prevenidos ante posibles amenazas relevantes

(creacion de impuestos, prohibicion de importaciones de materia prima, etc.).

Concordando con el autor, en Ecuador, el gobierno tiene un peso bastante importante y
una gran influencia sobre la toma de decisiones en todas las industrias. La Republica del
Ecuador se ha visto afectada los Gltimos afios por la inestabilidad politica que se ha dado
bajo el mando de diferentes representantes, y, esto se ve reflejado en la ausencia de
opciones reales de gobierno.

e Balanza Comercial del Ecuador

El Ecuador desde sus inicios se ha caracterizado por tener una economia primaria
exportadora, considerandose proveedora de materias primas a nivel internacional e
importadora de bienes y servicios de alto nivel tecnoldgico, generando una vulnerabilidad
de precios ante otros paises, dando como resultado una mayor explotacion de recursos
con el fin de mantener el nivel de ingresos necesario para satisfacer las necesidades de

los ciudadanos.

Como se puede observar, en la llustracion 2, la balanza comercial en el Ecuador en el afio
2016 y 2017 termino positiva, atrajo a la economia ecuatoriana mas de $1.300.000.000

por exportaciones de petrdleo y una disminucion de bienes de consumo y materia prima.
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Por otro lado, para el afio 2018, se importaron mas productos de los que se exportaron,
hubo una caida de demanda internacional de productos tradicionales como el camarén y
el cacao, y esto se vio mas afectado por el incremento de vehiculos y maquinarias

importadas al pais.

En lailustracion 2, el Banco Central del Ecuador (BCE) expresé que la balanza comercial
entre el Ecuador y el resto del mundo es deficitaria en $514.500.100, un déficit
representativo y preocupante, pues la Gltima vez que el Ecuador demostro inestabilidad
en su balanza fue en el afio 2015, cuando se establecieron salvaguardas para diferentes

productos con la finalidad de reducir la salida de dolares del pais.

Es por esto que para el afio 2019 se incentivo a los exportadores bajo los programas
dirigidos por PROECUADOR vy el Ministerio de Comercio Exterior (COMEX),
apoyando a que los bienes y servicios de los pequefios y medianos emprendedores

ingresen en los mercados internacionales.

llustracion 2 - Balanza Comercial del Ecuador afio 2014 - 2018

Importaciones

Exportaciones

Balanza
comercial

Elaborado por: Consultora Multiplica

Fuente: (BCE, 2019)
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e Financiamiento en el Ecuador

En el presente afio, el Ecuador ha podido negociar con siete organismos multilaterales
para obtener financiamiento, el presidente Lenin Moreno expresé que el pais recibira
$10200 millones para respaldar su Plan de Prosperidad, y dio a conocer que alrededor de
$6000 millones (59% del financiamiento) vendrd del Banco Mundial, Banco
Interamericano de Desarrollo, Banco de Desarrollo de América Latina, Banco Europeo
de Inversiones, Fondo Latinoamericano de Reservas y de la Agencia Francesa de
Desarrollo; y la diferencia, alrededor de $4 200 millones vendran del Fondo Monetario
Internacional. Este dinero se destinara para inversion social, permitiendo la construccién
de vivienda, asi como escuelas, seguridad y bonos para las personas que no tengan la
capacidad de trabajar, como adultos mayores o personas con capacidades diferentes. Asi
también, se utilizard para carreteras, puentes, hospitales y puertos en el pais. (El
Telégrafo, 2019)

El Ecuador cuenta con grandes bancos privados, entre ellos el Banco Pichincha, Banco
Guayaquil y Grupo Promerica-Produbanco siendo los més frecuentados, y, por otro lado,
el BIESS, Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y Banco del Pacifico.
Todos estos bancos clasifican sus préstamos y créditos para ofertar opciones convenientes

para sus clientes.

En la ilustracion 3 se observa esta clasificacion de colocacion de crédito, se debe
considerar que las dos opciones de financiamiento mostradas son valederas, la diferencia
es que los créditos se pueden renovar, fijando un nuevo tope maximo de dinero, y los
préstamos de consumo no, su validez tiene una fecha limite establecida para la devolucion

del dinero prestado.

Para el caso, bajo el supuesto que sea factible la propuesta analizada en este trbajo, y que
se deba solicitar un crédito para invertir en un local comercial, se determinaran y
analizaran los tipos de crédito que pueden ser otorgados por la banca privada y publica,
siendo de interés el crédito comercial (ordinario y prioritario) y el productivo

(corporativo, empresarial y pyme).
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El crédito comercial ordinario tiene fines productivos y comerciales, y, se otorga a
personas naturales obligadas a llevar contabilidad o a empresas con ventas superiores a
$100 000.

Por otro lado, el crédito comercial prioritario es el otorgado a personas naturales
obligadas a llevar contabilidad o a empresas con ventas anuales superiores a USD 100000
para adquirir bienes y servicios para actividades productivas y comerciales, que no estén

dentro del crédito comercial ordinario.

Este tipo de crédito podra ser de tres tipos: Comercial Prioritario Corporativo (personas
naturales obligadas a llevar contabilidad o a empresas con ventas superiores a USD 5
millones), Comercial Prioritario Empresarial (ventas anuales superiores a USD 1 millon
y hasta 5 millones) y Comercial Prioritario PYMES (ventas anuales de méas de USD 100
000 y hasta USD 1 millén).

llustracion 3 - Colocacién de Crédito en el Ecuador

Intereses portipo | Microcrédito Consumo
de crédito
Existen 19 tipos de créditos P :
& S en siete dreas. \ /£ \
agrupados en siete dreas 285% | | 20'.79%
Tomando en cuenta tasas Minorista | Agricolay
maximas vigentes. g_am:ien; /
' ' o Prioritario Ordinario
Comercial Productivo Vivienda
@ @ 183%  933% 133%  499%
= & o Pymes Corporativo Inmobiliano  Viviendade
Ordinario  Prioritario Pymes interés publico

Elaborado por: Junta de regulacion monetaria y financiera. Asobanca

Fuente: (BCE, 2019)
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Ademas de los antes mencionados, existen otros tipos de créditos que se deben mencionar
(Diario EI Comercio, 2017):

Crédito Educativo. _ Comprende las operaciones de crédito otorgadas a personas
naturales para su formacién y capacitacion profesional o técnica y a personas
juridicas para el financiamiento de formacién y capacitacion profesional o técnica
de su talento humano, en ambos casos la formacion y capacitacion debera ser
debidamente acreditada por los Organos competentes. Se incluye todos los
consumos y saldos con tarjetas de crédito en los establecimientos educativos.
Crédito de Vivienda de Interés Publico. _ Es el otorgado con garantia hipotecaria
a personas naturales para la adquisicion o construccion de vivienda Unica y de
primer uso, cuyo valor comercial sea menor o igual a USD 70000 y cuyo valor
por metro cuadrado sea menor o igual a USD 890.

Credito Inmobiliario. _ Es el otorgado a personas naturales para adquirir bienes
inmuebles para la construccién de vivienda propia no categorizados en el
segmento de crédito Vivienda de Interés Publico, o para la construccion,
reparacion, remodelacién y mejora de inmuebles propios.

Microcredito. _ Es el otorgado a una persona natural o juridica con un nivel de
ventas anuales inferior o igual a USD 100 000, o a un grupo de prestatarios con
garantia solidaria, destinado a financiar actividades de produccion y/o
comercializacidn en pequefia escala, cuya fuente principal de pago la constituye
el producto de las ventas o ingresos generados por dichas actividades, verificados
adecuadamente por la entidad del Sistema Financiero Nacional. Este segmento se
divide en los siguientes subsegmentos: Microcrédito Minorista (solicitantes de
crédito cuyo saldo adeudado en microcréditos a las entidades del sistema
financiero nacional sea menor o igual a USD 1000, incluyendo el monto de la
operacion solicitada), Microcrédito de Acumulacion Simple (méas de USD 1000y
hasta USD 10000 incluyendo el monto de la operacion solicitada.) y Microcrédito
de Acumulacion Ampliada (superior a USD 10000 incluyendo el monto de la
operacion solicitada.)

Credito de Inversion Publica Financia programas, proyectos, obras y servicios
encaminados a la provision de servicios publicos, cuya prestacion es
responsabilidad del Estado, sea directamente o a través de empresas; y, que se

cancelan con cargo a los recursos presupuestarios o rentas del deudor
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fideicomitidas a favor de la institucion financiera publica prestamista. Se incluyen
en este segmento a las operaciones otorgadas a los Gobiernos Auténomos

Descentralizados y otras entidades del sector publico.

e Tratados Comerciales del Ecuador

Los tratados comerciales son beneficiosos para vincularse entre dos 0 méas paises y asi
acordar preferencias arancelarias mutuas y reduccién de barreras. Ademas, estos acuerdos
permiten el acceso a nuevos mercados, en diferentes ambitos como inversiones,
telecomunicaciones, asuntos laborales, disposiciones medioambientales y mas. El
Ecuador es parte de algunos acuerdos comerciales, y, se explicaran unicamente dos, ya

que son los que mas se relacionan con este proyecto.

- Multipartes entre Ecuador vy la Unién Europea

Existen notables beneficios comerciales con la incorporacién en 2017 de Ecuador en el
Acuerdo Multipartes con la Union Europea, entre ambas partes existen mas de $5500
millones en el intercambio comercial. La Union Europea es el principal mercado no
petrolero del Ecuador. Segun Felipe Ribadeneira, presidente del directorio de Fedexport,
en los dos afios de vigencia del Acuerdo los flujos comerciales crecieron en promedio
11%, las exportaciones no petroleras en un 7% y las importaciones en 18%. “El Acuerdo
ayudo a sostener mas 300.000 empleos que estan vinculados de forma directa a las
exportaciones al viejo continente. Y ha aportado a la formacién de alrededor de 22.000
nuevas plazas de trabajo”, explico Ribadeneira. Andrea Ferrari, jefe de Cooperacion de
la delegacion de la Unidn Europea para el Ecuador, asegur6 que en lo que va de 2019
ingresaron 200 nuevos productos ecuatorianos a ese mercado como tejas de ceramica,
cuero, mermeladas, jugo de limén, pulpa de fresa, entre otros. Alrededor de 450 empresas

del pais se beneficiaron del acuerdo comercial. (El Telégrafo, 2019).

- Comunidad Andina (CAN)

- Asociacién Latinoamericana de Integracion (ALADI)

- Sistema Econdmico Latinoamericano y del Caribe (SELA)

- Comunidad de Estados Latinoamericanos y caribefios (CELAC)
- Mercado Comun del Sur (MERCOSUR)
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En proceso:

- Libre Comercio Bilateral con México

- Tratado Comercial con China

China compra al Ecuador: camaréon (60%), banano (12%), productos mineros (7%) y
maderas (4%). Ecuador importa celulares (8%), manufacturas de metal (7%),
electrodomésticos (6%), maquinaria (4%) y vehiculos (4%). En este Gltimo segmento,
José Antonio Hidalgo, presidente de la Camara de Comercio Ecuatoriano-China, sefialé
que las marcas de autos chinos son las segundas mas vendidas en el pais y que, en 2018
ingresaron 15 marcas nuevas, 11 de origen chino. Al respecto, Felipe Ribadeneira,
presidente de Fedexpor, sefialé que la proyeccion de crecimiento de consumo en China
supera el 6% al 2020, lo que refleja la potencial oportunidad para insertar la oferta
exportable de Ecuador, aunque cree que se requiere concretar un instrumento comercial

que permita ampliar el mercado sin obstaculos arancelarios. (El Telégrafo, 2019).

e Politica fiscal del Ecuador

Con corte a julio de 2019, el déficit fiscal acumulado del Presupuesto General del Estado
(PGE) lleg6 a -$1.195 millones. Esto significa més del doble que el déficit alcanzado en
igual periodo de 2018, cuando se llegd a -$528 millones. Segun Fausto Ortiz, exministro
de Economia, el déficit fiscal salié de la zona de control. “En julio se acumulo el 75% del
déficit que se tuvo en primer semestre. La meta de ajuste y caida de déficit fiscal para

cierre de 2019 se hace lejana”, comento.

Por su parte, Jaime Carrera, miembro del Observatorio de la Politica Fiscal, comento que
gran parte del problema radica en que el Gobierno no esté dispuesto a realizar el ajuste
en la velocidad y profundidad requerida. “El gasto corriente sigue en 10s mismos niveles

y los ingresos tributarios no crecen en la proporcidn gue se necesita.

Ademas, la mayoria del ajuste sigue recayendo en la inversion publica”, asevero.
Asimismo, Carrera considerd que, en la primera revision, el FMI fue muy magnanimo
con el pais y que el no cumplimiento de metas es un escenario muy probable, que se
deberé enfrentar en la revision de marzo 2020. Analistas proyectan que el déficit a final
de afio seria de mas de -3.000 millones de dolares, cuando la meta establecida con el

multilateral es de -2.000 millones.
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Las principales vias de correccion de esta situacion estarian en aumentar los ingresos
tributarios (reforma impositiva a través de la Asamblea), mayor esfuerzo para reducir
gasto operativo y de sueldos en el sector publico, y revision de los subsidios a los
combustibles. (La Hora, 2019)

e Indice de percepcion de corrupcion en el Ecuador

A lo largo de los afios, el Ecuador ha sufrido grandes actos de corrupcion, y, mas aun en
la ultima década en donde se realizaron investigaciones a innumerables casos ocurridos
en el gobierno de Rafael Correa, y que se expresaron en el indice de percepcion de la
corrupcion, elaborado por Transparencia Internacional, demostrando que en 1996 el pais
estaba en el puesto 39 y bajo 75 puestos para el afio 2018, colocandose en el puesto 114
de 180, una cifra muy preocupante y representativa, pues, para entender este puesto,
podemos observar la ilustracion 4, en donde se da conocer que Nigeria se encuentra a la
par, dando a entender que el Ecuador cuenta con un indice de corrupcion igual al de un
pais violento y que se encuentra en guerras constantes, ademas se destaca que Venezuela
se encuentra en el puesto 168 junto a otros paises del Sur de Africa, no tan lejano del

Ecuador. (Transparencia Internacional, 2018)

lustracion 4 - Comparacion de indice de corrupcion Ecuador y Nigeria

Ecuador

Score

34/100

Rank
114/180

Elaborado por: Transparencia Internacional

Fuente: (Transparencia Internacional, 2019)
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Anélisis Economico
e Situacion econdémica del pais

Como afirma (Fred, 2013) “Los factores econdmicos tienen un impacto directo en el
atractivo potencial de las diferentes estrategias”, por lo que es de suma importancia
analizar en qué situacion se encuentra actualmente la industria constructora y ferretera
del pais, para entender si la misma es ventajosa y si estd apta para una expansion

econdmica importante que favorezca a sus participantes.

Ecuador tiene una economia dolarizada desde el afio 2000 lo cual ha permitido tener una
estabilidad en la politica cambiaria, sin embargo, a pesar que esto ha permitido resistir a
las crisis externas, la disminucion en el precio del petréleo desde mediados del afio 2014
ha afectado la economia del pais, por tal motivo el gobierno implementd las salvaguardias
para el afio 2015 a junio del 2017 para lograr disminuir las importaciones, pero, esta
medida ha afectado a todos los sectores econdémicos, y, especialmente el de la

construccion, pues gran cantidad de proyectos involucraban importaciones.

El pais y su gestion econdmica ha sido tema de discusion durante muchos afos, pues la
crisis persiste a través de los diferentes representantes politicos, todos los anélisis
muestran que la deuda externa sigue creciendo y que la dolarizacion soporta ésta. Como
pais se han implementado medidas como la transformacion de la matriz productiva, en la
cual se impulsaron las exportaciones de produccién nacional, para que con un valor
agregado compitan en el mercado internacional. Pero, el pais no logra estabilizarse

econdémicamente, y se necesita del apoyo politico para fortalecer este campo.

Por otro lado, el pais ha incentivado tributariamente a pequefias y medianas empresas en
diferentes sectores industriales con el fin de fortalecer estos campos, inclusive con

convenios para que el emprendedor sea competitivo nacional e internacionalmente.

El crecimiento de la economia ecuatoriana sigue siendo uno de los méas bajos de América
Latina, detras de Venezuela y Argentina, en donde la economia esta completamente
contraida. El Banco Central del Ecuador (BCE) presento el lunes 30 de septiembre de
2019 las cifras de crecimiento de la economia ecuatoriana.
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llustracion 5 - Proyeccidn econdmica del Ecuador vs Latinoamérica en el 2019

Proyeccion de crecimiento 2019

Venezuelas.0%

g

Argentina -1.6%
Ecuador -0.5% M
Sudameérica 1.7%
Brasil 2.4%
Sudameérica (excl VEN) 2.5%
Chile 3.4%
Colombia 3.6%

EEEE +

Mundo 3.7%
Perd 4.1%

Las previsiones para el 2019 apuntan que Ecuador crecera 4 y 3 veces menos que sus
vecinos PerU y Colombia, respectivamente.

Elaborado por: Cémara de Comercio de Guayaquil
Fuente: (BCE, 2019)

En la ilustracion 5 se puede observar que el Ecuador la tercera cifra méas baja en relacion
al crecimiento de su economia, y esto es decepcionante y preocupante a la vez pues los
dos primeros paises del ranking estan en grave crisis econémica. El gobierno ha tratado
de solucionar estos problemas reduciendo ciertos subsidios y el gasto corriente, para que

de esta manera el déficit se reduzca.

e PIB nacional del pais

El BCE expreso que, el Producto Interno Bruto (PIB) creci6 0,3 % en el segundo trimestre
de 2019 en comparacion con similar periodo de 2018. Respecto al primer trimestre de
este afio, el crecimiento fue de 0,4 %. Con estos resultados, el PIB del periodo que va
entre abril y junio de 2019 se ubicé en $ 17.988 millones de ddlares constantes, segun el
BCE. De acuerdo al BCE, los principales factores que explican el crecimiento de 0,3 %
del PIB son la mayor dinamica de las exportaciones y del consumo final de los hogares,
que subieron 5,7 % y 0,6 %, respectivamente, a nivel interanual. De su parte, las
importaciones de bienes y servicios, que por su naturaleza disminuyen el PIB, fueron

mayores en 2,2 % a las registradas en el segundo trimestre de 2018.
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En la ilustracion 6 se puede observar la evolucion del PIB en los dltimos afios,
demostrando que en los Gltimos 3 afios el PIB ha aumentado a nivel nacional; por otro
lado, se observa una proyeccion para los siguientes cuatro afios, con una tendencia una

tendencia al alza minima a partir del afio 2020.

lustracion 6 - Proyeccion del PIB afio 2011 - 2023
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Elaborado por: Camara de Comercio de Guayaquil.

Fuente: (BCE, 2019)

e PIB del sector de la construccion y ferretero en el Ecuador

Hablar del sector de la construccion es hablar indirectamente del sector ferretero, pues si
este sector tiene dinamismo, la consecuencia se verad reflejada directamente en los
negocios ferreteros. (Mundo Constructor, 2019) expresa que la construccién siempre ha
sido un sector clave para el desarrollo ecuatoriano, y este sector es responsable de aportar
el 11,6% del PIB al pais, y el 8% del total de ingresos de las empresas nacionales.

El sector ferretero de acuerdo a la informacién emitida por el BCE (2016) representa el
5,60 % del PIB. Entre otros aspectos econdmicos, se puede ver como, cada afio, el PIB
del pais estéa creciendo, gracias al sector de la construccién. Inclusive, segun prondsticos,
este numero podria llegar a casi 12% en el afio 2020 y a mas del 13% en el afio 2025, lo

que significa que la industria de la construccion seguira creciendo de forma significativa.

Al hablar sobre el PIB de la construccion en el pais, se toma en cuenta la ilustracion 7, en
donde se puede ver que el mismo tiene una tendencia creciente desde el afio 2000, lo que
indica que ha existido un incremento en la inversién, tanto pablica como privada, en este

sector.
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El anélisis del PIB de la construccion permite pensar que el mercado constructivo esta en
auge, por lo tanto, si se estd buscando un sector en el cual invertir, la construccion es
bastante atractiva, ya que cada dia se abren las puertas a nuevos proyectos, generados por
la gran demanda y las condiciones brindadas por el mercado. A continuacion, se presentan
los datos historicos y tendencias del PIB en el sector constructivo del Ecuador.

llustracion 7 - Tendencia del PIB en el sector de Construccion en el Ecuador.
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Elaborado por: BCE.

Fuente: (BCE, 2019)

e Empleoen el Ecuador

Un rubro muy importante dentro de la economia ecuatoriana es la del empleo adecuado,
inadecuado, no clasificado y el desempleo en el caso urbano y rural, con la siguiente

informacion se entendera mejor lo expuesto en la ilustracion 8.

- Empleo adecuado: Es la relacion porcentual entre el niUmero de personas con
empleo en un determinado periodo, respecto a la poblacion en edad de trabajar en
un determinado periodo.

- Empleo inadecuado: Son aquellas personas con empleo que no satisfacen las
condiciones minimas de horas o ingresos

- Empleo no clasificado: Para la realizacion del trabajo, no es necesario tener
ningun tipo de formacién, ni un aprendizaje. El tipo de trabajo puede ser realizado
por cualquier persona.

- Desempleo: Situacién de la persona que esta en condiciones de trabajar, pero no

tiene empleo o lo ha perdido.
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lustracion 8 - Composicion de la poblacion ecuatoriana 2019

Composicién Poblacién Composicién PET Composicién PEA
Total (sep-19) (sep-19) (sep-19)
49%
28.9% 32.2%
67 8%
1% 95.1%
Menores de 15 ainos = PET mPEA = PEI ® Empleados Desempleados

Elaborado por: INEC

Fuente: (INEC, 2019)
En la ilustracion 8 se puede ver que, de la poblacién total de ecuatorianos, el 71,7% esta
en edad de trabajar. El 67,8% de la poblacion en edad de trabajar se encuentra

econémicamente activa y de la poblacién econémicamente activa el 95,1% son personas

con empleo.

lustracion 9 - Tasa de Desempleo en el Ecuador 2019
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En la ilustracion 9 se puede observar un comparativo de la tasa de desempleo en los
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Elaborado por: INEC

Fuente: (INEC, 2019)

Gltimos afos, tomando como referencia el mes de septiembre, se concluye que en los
altimos tres afios se han presentado las siguientes cifras de desempleo: 4,1%, 4,0% y
4,9%. Esta ultima cifra muestra una tendencia al alza en comparacién con los otros dos

afios, siendo perjudicial para el pais.
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lustracion 10 - Evolucion del Empleo en el Ecuador 2019
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Elaborado por: (INEC, 2019)

En la ilustracion 10, se puede hacer una comparacion del empleo en los Gltimos afios,
mostrando asi que en el mes de septiembre de los Gltimos tres afios el empleo se situd en
alrededor del 10%, mostrando una relativa estabilidad en su evolucién.

e Tasas de Interés en el Ecuador

llustracion 11 - Tasas de interés referenciales vigentes Ecuador 2019 (%)

Fuente: BCE.

Elaborado por: (BCE, 2019)

En la ilustracion 11 se puede observar las cuatro tasas de interés que estan vigentes en el
Ecuador, estando la tasa activa por encima de la tasa pasiva.

En la ilustracion 12 se pueden observar las variaciones en las diferentes tasas en un

periodo de 10 meses del afio 2019 en el pais.
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llustracion 12 - Tabla de las tasas de interés referenciales vigentes

Tasa Maxima

Ano Mes Tasa Activa Tasa Pasiva Tasa Legal Convencional

2019 Octubre 8,79 6,03 8,79 9,33
2019 Septiembre 8,65 5,98 8,65 9,33
2019 Agosto 8,74 5,92 8,74 9,33
2019 Julio 8,26 5,93 8,26 9,33
2019 Junio 8,02 5,89 8,02 9,33
2019 Mayo 8,62 5,61 8,62 9,33
2019 Abril 8,62 5,84 8,62 9,33
2019 Marzo 8,75 5,67 8,75 9,33
2019 Febrero 8,82 5,70 8,82 9,33
2019 Enero 7,99 5,62 7,99 9,33

Fuente: BCE.

Elaborado por: (BCE, 2019)

Impuestos en el Ecuador

Los principales impuestos que se pagan en el Ecuador son:

Impuesto a la Renta (IR), se considera la totalidad de los ingresos gravados menos
las devoluciones, descuentos, costos, gastos y deducciones.

Impuesto al Valor Agregado (IVA), es un impuesto que grava al valor de las
transferencias locales o importaciones de bienes muebles, en todas sus etapas de
comercializacion y al valor de los servicios prestados, actualmente es el 12% a
nivel general.

Impuesto a la Salida de Divisas (ISD), se cancela por la transferencia, envio o
traslado de divisas que se efectuen al exterior, sea en efectivo o a traves del giro
de cheques, transferencias, retiros o pagos de cualquier naturaleza con excepcion
de las compensaciones realizados con o sin la intermediacién de instituciones del
sistema financiero.

Impuesto a los Consumos Especiales (ICE), se aplica a ciertos bienes y servicios

de procedencia nacional o extranjera.
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- Inflacién en el Ecuador 2019

La inflacion del Ecuador ha tenido mucha variacion en los ultimos afios, este aumento
sostenido y generalizado de los precios de los bienes y servicios de la economia

ecuatoriana ha generado disminucion del ahorro familiar, siendo perjudicial para el
consumidor final.

lustracion 13 - Evolucién de la inflacién en el Ecuador

Variacién Anual del IPC
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Variacién Mensual del IPC

Fuente: INEC

Elaborado por: (INEC, 2019)

e Riesgo Pais

El riesgo pais es un indicador de probabilidad, el cual expresa el riesgo de que un pais no
cumpla con las obligaciones en moneda ajena, y depende directamente de la inversién
extranjera. Mientras mas alta es la puntuacién, el pais es mas riesgoso, y los mercados

cobran intereses mas altos para financiar al mismo.

El riesgo pais del Ecuador, elaborado por JP Morgan, se ubico en su nivel mas alto el
2019 el 16 de octubre del presente afio. El indicador se ubic6 en 823 puntos. José Orellana,
analista financiero y ex asesor de McKinsey & Company, explico que la escalada de
riesgo pais es producto de la baja del precio del petréleo y la reduccién de las metas de
extraccion de crudo hasta el 2021.
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Otros factores que afectaron la cifra fueron la lenta aplicacion del programa econémico
con el FMI y el fortalecimiento del dolar, lo cual impacta en una menor competitividad

de las exportaciones ecuatorianas y, con ello, en la balanza de pagos.

lustracion 14 - Variacién del riesgo pais afio 2019
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Elaborado por: INEC

Fuente: (INEC, 2019)
Analisis Social/Cultural

Analizando los aspectos sociales, demograficos y culturales, (Fred, 2013) afirma que “Las
tendencias sociales, culturales, demograficas... estan dando forma a la manera en que
vivimos, trabajamos, producimos y consumimos. Las nuevas tendencias dan lugar a un
tipo diferente de consumidor... provocan el surgimiento de una necesidad de productos,
servicios y estrategias”, dejando claro que la influencia que tienen los aspectos sociales y

culturales al momento de tomar decisiones es sumamente importante.

Segun informacion del INEC, la republica ecuatoriana cuenta con una poblacion de 64,85
persona/km?, y en el afio 2018 super6 los 17 millones de personas, en donde el género

femenino prevalece, representando el 50,02% y siendo el género masculino el 49,98%.

Politicamente, las tres ciudades principales en Ecuador son Quito, Guayaquil y Cuenca.
Y, las regiones del pais son Costa, Sierra, Oriente y Las Islas Galdpagos. La primera
ciudad del Ecuador cuenta con mas de 2,5 millones de habitantes, la segunda con mas de

3 millones, y Cuenca con mas de 600 mil habitantes.
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Se analizara al Ecuador desde los siguientes puntos:

e Consumo
El consumidor ecuatoriano es mas exigente que en afios pasados, los ecuatorianos se
informan y conocen de las diferentes ofertas que poseen, por lo que son mas exigentes al
momento de comprar.
El INEC demuestra que el consumo de las familias ecuatorianas en sectores urbanos y
rurales se encuentra en un promedio de $650 mensuales, y los productos que mas se
consumen son de sectores de bebidas y alimentos, asi como el sector textil, educacion y
el transporte.

e Uso del internet
El e-commers est& en auge dentro del pais, los usuarios jovenes gracias a la tecnologia
pueden gestionar sus negocios digitales, y esta tendencia sigue al alza, gracias a esto el
estilo de vida y la forma de negociar ha cambiado. En la actualidad de los 16,7 millones
de ecuatorianos, 13,47 millones son usuarios de internet (80%) y 10 millones son usuarios
activos de redes sociales (60%). En Ecuador, el 90.1% de personas tienen acceso a
telefonia celular y el 36% de hogares tienen acceso a internet.

e Pobreza
El afio pasado el Ecuador mostré una pobreza del 23,2%, y la pobreza extrema representd
el 8,4%. En el casco urbano se muestra un 15,3% y en el rural llega al 40%. La ciudad
con mayor pobreza es Guayaquil, con un 14%, en contraste con Cuenca que tiene un
2,8%, un porcentaje representativamente menor.

e Tasa de alfabetizacion
Segun la UNESCO, la tasa de alfabetizacion es del 94,35%, y, prevalece la masculina con
un 95,45% frente al 93,31% de la poblacién femenina.

e Canasta basica familiar
Incluye 75 productos y esta establecida en alrededor $719 délares americanos. El ingreso
familiar mensual promedio (compuesto por las remuneraciones nominales y los
sobresueldos mensualizados; no incluye los fondos de reserva) de un hogar tipo (4
miembros con 1,6 perceptores de una remuneracion basica unificada), en enero de 2019
fue de $735,47 dolares. La Canasta Basica familiar en enero de 2019 costo USD 719,88;
lo cual implica que el ingreso familiar promedio cubre el 102,17% del costo total de la

canasta familiar basica
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Analisis Tecnologico

Segln (Fred, 2013), “Las fuerzas tecnoldgicas representan importantes oportunidades y
amenazas que se debe considerar al formular estrategias... Tienen la capacidad de crear
nuevos mercados, la modificacion de costos de la industria, volver obsoletos otros
productos... pueden eliminar barreras de cosos, reducir tiempos de produccion”. Con esto
se demuestra que “ninguna compaiia o industria estd aislada de los nuevos desarrollos
tecnologicos” (Fred, 2013), por lo que es crucial para todas las organizaciones estar a la

vanguardia de los avances tecnolégicos.

El gobierno del Ecuador fomenta el emprendimiento y la innovacion de las empresas con
el apoyo de ciertos incentivos tributarios. El pais esta posicionado como el numero 99 de

129 paises con mayor innovacion en el mundo.

Los empresarios tratan de introducir nuevos productos innovadores, pero no han tenido
mayor acogida en el mercado ecuatoriano. La baja inversion que se puede realizar en el
Ecuador ocurre ya que no existe un presupuesto nacional designado para inversion en

investigacion y desarrollo, que apoye a las empresas a competir en el mundo.

La tecnologia forma parte fundamental de la globalizacion, pues facilita el estilo de vida
de cualquier persona y también las empresas, apoyandolas en su desarrollo y gestion a
que sean mas competitivas en el largo plazo. Ecuador ha realizado grandes inversiones
en maquinaria importada desde otros paises, ya que éstas poseen nuevas capacidades y

apoyan a los procesos de los negocios.

La tecnologia ha tenido un impacto positivo en el desarrollo del pais, su impacto y el
aprovechamiento gque se ha obtenido de la mismo resulta beneficioso para la poblacion,

lo cual ha sido un vector determinante del desarrollo social.

Gracias a los avances tecnologicos el gobierno ha adoptado mecanismos que facilitan los
procesos de comercio y logistica que mejoran los tiempos de realizacion de los mismos,

entre ellos tenemos:

- Botdn electrdnico para importaciones y exportaciones.
- Ladeclaracion de impuestos en linea, del Servicio de Rentas Internas.

- El sistema de comprobantes electrénicos, del SRI.
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- La postulacion a becas y ayudas econémicas.

- La certificacion de firma electronica, del BCE.

- Larealizacion de tramites relacionados con la matriculacion vehicular, del SRI.

- El registro de proveedores y entidades contratantes, del Servicio Nacional de
Contratacion Pablica.

e Tendencias tecnoldgicas a nivel mundial en el sector de la construccién

(Marin, 2019) redacta en un articulo las tendencias que en la actualidad les permiten a las

empresas ser competitivas frente al resto de empresas del sector.

Algunas de estas son:

- Internet de las cosas (loT)
El internet dentro del sector de la construccidn aporta significativamente, actualmente
existen edificios inteligentes, que cumplen con las necesidades de las personas y reducen
costos y problemas de espacio, ademas de que ayudan a automatizar la gestion dentro de
la edificacion. Ademas, se ha visto necesario que diferentes maquinas, electrodomesticos,
accesorios y demas cuenten con internet inalambrico, para facilitar cualquier gestion y
manejo.

- Building Information Modeling (BIM)
Este sistema o forma de trabajar es colaborativa, permite crear y gestionar los procesos
de construccion, asi como los materiales y tiempos utilizados. Permite abarcar
informacion geométrica, costes, aspectos ambientales y de mantenimiento.

- Escéner laser
Para una construccion, un escaner laser es beneficioso pues identifica estructuras para
observarlas a escala y con una gran calidad, asi se conoce de manera detallada la
edificacion, para tomar decisiones mas certeras y optimizar recursos.

- Robots
Los robots ayudan a los humanos suplantando el &mbito susceptible y dejandolo ser
Unicamente objetivo, siendo esto necesario para realizar un trabajo efectivo en su

totalidad, con el fin de obtener revisiones mas exhaustivas y exactas.
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- Drones
Estos aparatos permiten tener un mejor seguimiento de los proyectos, ya que permiten
inspeccionar las obras y abarcar todo el plano en una sola vision. Ademas, fotografian de
manera exacta y facilitan obtener un panorama méas amplio.

- Impresién 3D
Esta herramienta permite al constructor observar a manera de escala la edificacion,
conociendo las dimensiones, materiales y demas. Se pueden crear disefios prototipo para
analizar y tomar decisiones.

- Realidad virtual
Esta ofrece una ventaja competitiva superior en este sector, pues al ofrecer una edificacion
para la venta no se necesita llevar al candidato al lugar, si no mostrarle en un video todo

el lugar y por el tiempo que él desee.
e Tendencias del sector de la construccién en el Ecuador

El Ecuador actualmente gira con una tendencia de construccion sostenible, pero el
limitante para la aplicacion es el coste, sin embargo, se esta tratando de revertir esto con
productos eficientes y a precios mas accesibles. Esto viene de la mano de las tendencias
mundiales, asi, el Consejo Mundial de Construccion Sostenible (WorldGBC) detallé que
en el mundo el 60% de constructores esperan que cera del 47% de sus proyectos sean
sostenibles para el afio 2021. EI mercado ecuatoriano es mayormente tradicional, pero
con el pasar del tiempo se ha visto la necesidad de innovar tanto los recursos como
herramientas necesarias en el mercado ferretero, al igual que la manera de proceder al
construir y utilizar las maquinas y herramientas. EI articulo de Mundo Constructor
expresa en su articulo Construccién y Tendencias 2019 las diferentes tendencias, siendo

las principales las siguientes:

- Aluminio
Esta tendencia expresa el uso de estructuras de aluminio en las construcciones, por sus
ventajas como el bajo peso, la resistencia a la corrosion, facil reciclaje y la facilidad a que
pueda ser pintada, anodizada o sublimada.

- Cableado
Los tipos de cable mas solicitados en el mercado ecuatoriano son el de cobre, aluminio y
mixtos. Una nueva tendencia es el cable denominado anti hurto, que cuenta con una

alarma y sensores de presion y movimiento que emiten una alarma al momento de ser
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manipulado, esto envia un mensaje informativo directo a cualquier dispositivo movil
como celulares o tablets.

- Cemento y hormigon
Estos dos compuestos se han hecho indispensables en la sociedad moderna, pero los
nuevos disefios y modelos de edificaciones requieren un tipo diferente de elementos, por
lo que las tendencias apuntan a concretos autocompactantes, fluidos y permeables, asi
como dar un buen retso a los escombros o residuos de construccion.

- Pisosy cerdmicas
La tendencia muestra cuatro tipos de ceramicas y pisos dominantes en el mercado, las
primeras siendo piezas de gran formato, de medidas 50 cm X 50 cm en adelante, el
segundo tipo se refiere a las piezas pequefias, que son utilizadas para remarcar elementos
arquitecténicos como paredes, mesones y columnas.
Como tercer tipo se tiene un mix de los tipos ya mencionados, y la colocacién de los
mismos en zonas determinadas. Y en cuarto y ultimo lugar estd el material similar a

piedras y maderas naturales que no requieren tanto cuidado.

Analisis Ecologico/Ambiental

Durante los altimos afios, Ecuador ha atravesado una serie de cambios que promueven el
cuidado y proteccion del medio ambiente; con programas ambientales como el del Yasuni
ITT, el logo “Ecuador Ama la Vida” y la campana de “All you Need is Ecuador”, el pais

ha ingresado en la corriente ambiental que esta beneficiando a todo el mundo.

El Ecuador ha demandado una gran cantidad de recursos naturales, excediendo su
presupuesto ambiental; el pais ha tomado acciones correctivas para solucionar este déficit
ecologico, y actualmente esta considerado como el pais nUmero uno en implementar
indicadores ecoldgicos, que apoyen a medir la sustentabilidad, asi como obtener datos

oficiales de la biocapacidad dentro del pais.

El Ecuador es uno de los paises con mayor diversidad y ecosistemas del mundo, y esto se
debe a su beneficiosa ubicacion geogréafica, y esta caracteristica se ha visto protegida
gracias a los diferentes incentivos del gobierno ecuatoriano, como, por ejemplo, el “Plan
Nacional para el Buen Vivir”, en donde se concluyo el objetivo de garantizar los derechos
de la naturaleza, y es por esto que existen en la actualidad controles por medio de licencias

ambientales, asi como inspecciones de cardcter anual dentro de las empresas, sobre todo
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manufactureras, pues éstas son las principales generadoras de contaminantes para el

ambiente.

Las diferentes politicas implementadas buscan promover la conservacion del medio
ambiente y sus recursos naturales. Las politicas nacionales que se encuentran en el
Cddigo Organico Ambiental, COA buscan defender el Patrimonio Natural mediante
acciones que promuevan la conservacion, el uso sostenible de los recursos naturales y la
investigacion cientifica. Este fomento prioriza tres ejes: la conservacion del patrimonio

natural nacional, la gestion integral de residuos solidos y la reforestacion.

El Ecuador estd posicionado como el segundo pais en América Latina en proteccion de
sus ecosistemas, territorios que incluyen parques nacionales, reservas ecologicas,

marinas, asi como areas designadas especificamente a la conservacion de especies.

Existe el uso de suelo comercial y el industrial, cada uno con diferentes requerimientos.
Una actividad comercial debera estar en el suelo comercial, venta de bienes y servicios,
y una fabrica o productora debera estar en el suelo industrial, siendo este ultimo el mas

contaminante.

e Politicas basicas ambientales en el Ecuador

Se han tomado para el caso algunas politicas que hacen referencia al estudio de
factibilidad del presente documento, considerando importantes y a tomar en cuenta las

siguientes:

- Reconociendo que el ambiente tiene que ver con todo y estd presente en cada

accion humana:

Las consideraciones ambientales deben estar presentes, explicitamente, en todas las
actividades humanas y en cada campo de actuacion de las entidades publicas y privadas,
particularmente como parte obligatoria e indisoluble de la toma de decisiones; por lo
tanto, lo ambiental no deberd ser considerado en ningln caso como un sector
independiente y separado de las consideraciones sociales, econdmicas, politicas,
culturales y en general, de cualquier orden. Esto sin perjuicio de que, por razones
puramente metodoldgicas, deban hacerse analisis y capacitaciones sobre llamados "temas

ambientales".
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- Reconociendo que, si bien es responsabilidad de cada habitante en el Ecuador
efectuar permanentemente la gestién adecuada que le corresponde, es conveniente

que se incentive aquello:

El Estado Ecuatoriano propendera al establecimiento de incentivos de varios drdenes para
facilitar el cumplimiento de regulaciones o para la aplicacién de iniciativas propias de los
habitantes del Ecuador o de sus organizaciones, tendientes a lograr la adecuada gestion
ambiental en el pais, por ejemplo, privilegiando actividades productivas y otras

enmarcadas en tecnologias y procedimientos ambientalmente sustentables.

- Reconociendo que una herramienta efectiva para la prevencion del dafio ambiental
es la obligacion, por parte del interesado, del Estudio de Impacto Ambiental (EI1A)
y de la propuesta de Programa de Mitigaciéon Ambiental (PMA), para cada caso,
acompafiando a las solicitudes de autorizacion para realizar actividades
susceptibles de degradar o contaminar el ambiente, que deben someterse a la

revision y decision de las autoridades competentes:

El Estado Ecuatoriano establece como instrumento obligatorio previamente a la
realizacion de actividades susceptibles de degradar o contaminar el ambiente, la
preparacion, por parte de los interesados a efectuar estas actividades, de un Estudio de
Impacto Ambiental (EIA) y del respectivo Programa de Mitigacion Ambiental (PMA) y
la presentacion de éstos junto a solicitudes de autorizacién ante las autoridades
competentes, las cuales tienen la obligacion de decidir al respecto y de controlar el
cumplimiento de lo estipulado en dichos estudios y programas a fin de prevenir la
degradacion y la contaminacion, asegurando, ademas, la gestion ambiental adecuada y
sostenible. El Estudio de Impacto Ambiental y el Programa de Mitigacion Ambiental
deberan basarse en el principio de lograr el nivel de actuacion méas adecuado al respectivo

espacio o recurso a proteger, a través de la accion mas eficaz.

- Reconociendo que se han identificado los principales problemas ambientales, a,
los cuales conviene dar atencion especial en la gestion ambiental, a través de

soluciones oportunas y efectivas;
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El Estado Ecuatoriano, sin perjuicio de atender todos los asuntos relativos a la gestién
ambiental en el pais, dara prioridad al tratamiento y solucion de los siguientes aspectos

reconocidos como problemas ambientales prioritarios del pais:

e La pobreza, (agravada por el alto crecimiento poblacional frente a la insuficiente
capacidad del Estado para satisfacer sus requerimientos, principalmente empleo).

e Laerosion y desordenado uso de los suelos.

e La deforestacion.

e La perdida de la biodiversidad y recursos genéticos.

e Ladesordenada e irracional explotacidn de recursos naturales en general.

e La contaminacién creciente de aire, agua y suelo.

e La generacion y manejo deficiente de desechos, incluyendo toxicos y peligrosos.

e El estancamiento y deterioro de las condiciones ambientales urbanas.

e Los grandes problemas de salud nacional por contaminacion y malnutricion.

e El proceso de desertificacion y agravamiento del fenémeno de sequias.

e Los riesgos, desastres y emergencias naturales y ambientales.

Andlisis Legal

“Las leyes locales, estatales y federales, las agencias reguladoras y los grupos de
interés especial pueden tener gran impacto en las estrategias de las organizaciones
pequetias, grande.... Muchas compaiiias han alterado o abandonado estrategias” (Fred,
2013); debido a la aparicion o modificacion de leyes que afectan o condicionan las
actividades empresariales es muy necesario analizar qué leyes existentes en el pais pueden

afectar a la industria de la construccion y en qué medida.

Esto indica que las leyes estan favoreciendo el desarrollo del negocio, sin limitar ni
restringir en gran medida el desenvolvimiento del mismo. A pesar que existen muchas
regulaciones; como el codigo laboral, la Norma Ecuatoriana de la Construccion, la
licencia ambiental, etc., se puede observar que la ley no es una gran limitante para la
industria. Las leyes son preceptos dictados por la autoridad competente, en que se manda

o prohibe algo en consonancia con la justicia y para el bien de los gobernados.
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El Ecuador tiene varias leyes que rigen gran parte de los actos realizados en el Estado
Ecuatoriano teniendo en cuenta que la maxima ley que rige sobre el pais es la Constitucion

de la Republica.

En el &mbito comercial una empresa se debe regir a las siguientes leyes y codigos: Ley
Orgénica de Régimen Tributario Interno y su Reglamento, Ley de Equidad Tributaria,
Codigo de Comercio, Codigo de Trabajo, Ley de Seguridad Social, Ordenanzas
Municipales. En cuanto a los derechos intelectuales, existen responsables como el
Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI), que se encarga de proteger,
fomentar, divulgar y conducir el buen uso de las diferentes obras literarias artisticas,

invenciones cientificas e industriales, nombres e iméagenes.

Analizando los cambios existentes se puede concluir que las leyes estan siendo mas
estrictas ya sea en el cumplimiento tributario, laboral o municipal; esto con el fin de que
el Estado, el patrono, los trabajadores y empleados sean participes de las utilidades que
el negocio por su naturaleza pueda dar. La Alcaldia de Guayaquil expresa que para

aperturar un local comercial en la ciudad de se deben seguir los siguientes pasos:
e Obtener la Consulta de Uso de Suelo

La Consulta de uso de suelo es el documento que indicara inicialmente si la actividad
solicitada es permisible y las condiciones adicionales con las cuales debera cumplir el

local. Lo puede obtener de dos maneras:

e Atraveés de la pagina WEB del Municipio (www.guayaquil.gob.ec) en la seccion
de SERVICIOS EN LINEA, sin necesidad de acercarse al Municipio.

e Atraves de la ventanilla municipal #54 adjuntando los siguientes requisitos:

- Tasa de Tramite por Servicios Técnicos Administrativos (valor $2, comprar en la
ventanilla de Ballén y Pichincha)

- Formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Suelo (se lo recibe al comprar la

Tasa de Tramite)

e Obtener la Tasa de Habilitacién
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En cuanto al Registro Mercantil, expresa una lista de requisitos para aperturar una

sucursal:

1. Presentar al menos 3 testimonios originales de la escritura publica de apertura de
sucursal. Todos los testimonios deben tener el mismo numero de fojas y todas
deben estar rubricadas por el notario ante el que se otorg6 la escritura (Art. 41 de
la Ley Notarial).

2. Cada testimonio debera tener el original de su Resolucion aprobatoria emitida ya
sea por la Superintendencia de Compairiias o por la Superintendencia de Bancos y
Sequros.

3. Cada testimonio debera contar con la razon de marginacion de la Resolucion
aprobatoria, sentada por el notario ante el cual se otorgd la escritura de apertura
de sucursal. En la razén de marginacion, se debe verificar que los datos de la
Resolucidn que se margina sean correctos.

4. Tratdndose de compafiias de responsabilidad limitada, en nombre colectivo y en
comandita simple, se debera presentar el certificado de haberse publicado por la
prensa el extracto de la escritura publica de apertura de sucursal (Arts. 33, 38, 61
y 136 de la Ley de Compafiias).

5. Los testimonios deberadn contar con la razon de haberse marginado en la matriz de
la escritura de constitucion de la compafiia que apertura la sucursal (Art. 35 de la
Ley Notarial, y Art. 1.724 del Cddigo Civil).

1.8 Cinco Fuerzas Competitivas de Michael Porter

La competitividad es un elemento dinamico, ya que una rentabilidad mas alta permite una
acumulacion mas rapida y costos mas bajos debido a economias de escala que pueden
traducirse en una participacion cada vez mayor en el mercado, que terminara por hacer
desaparecer a las empresas menos competitivas e incapaces de generar rendimientos
suficientes. Tener una competitividad establecida le permite a la empresa estar por encima

de todos sus competidores (Nicola Michel, Henry, & Barragan , 2014).

Este andlisis es un modelo estratégico que “revela los origenes de la rentabilidad actual
de un sector y brinda un marco para anticiparse a la competencia e influir en ella (y en la
rentabilidad) en el largo plazo (Porter, 2008), mediante el analisis de los siguientes

factores:
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1. Poder de Negociacion de los Compradores. - Hace referencia al poder que tienen
los clientes o compradores sobre las decisiones del mercado; es decir, determina
en qué medida las decisiones de los clientes afectan al desarrollo de las actividades
del sector. A mayor poder, “los clientes... son capaces de capturar mas valor si
obligan a que los precios bajen, exigen mejor calidad... hacen que los
participantes del sector se enfrenten; todo esto en perjuicio de la rentabilidad del
sector” (Porter, 2008).

El poder de negociacién de los compradores de BP es alto, pues existe gran oferta de
productos ferreteros a nivel nacional y muchas marcas reconocidas en el pais, lo que
dificulta que BP sea la primera opcion para los compradores, ya que compite con su

precio, pero existen ofertantes con calidad superior.

2. Poder de Negociacién de los Proveedores. - Hace referencia al poder que tienen
los proveedores de materiales o mano de obra dentro del sector, sobre las empresas
del mercado; es decir, en qué medida los proveedores influyen y tienen peso sobre
el negocio. “Los proveedores poderosos capturan una mayor parte del valor para
si mismos cobrando precios més altos, restringiendo la calidad o servicios, o
transfiriendo los costos a algiin participante del sector... son capaces de extraer la

rentabilidad de la industria” (Porter, 2008).

El poder de negociacion de los proveedores es medio, pues actualmente no resulta dificil
encontrar nuevos proveedores que puedan producir los articulos que la empresa solicita,
ademas mediante el uso de internet actualmente resulta sencillo encontrar proveedores en

cualquier lugar del mundo.

3. Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes. - Hace referencia a la posibilidad
de que existan nuevos competidores en el mercado que aumenten la oferta y
pongan “limite a la rentabilidad potencial de un sector” (Porter, 2008). Busca
analizar si existen o0 no barreras de entrada para nuevos competidores y qué tan

atractivo es el mercado para el ingreso de los mismos.

La amenaza de nuevos competidores entrantes es media baja, pues existen barreras de
entrada grandes como la inversion para tener una infraestructura en pie, la fidelidad hacia

la marca por parte del mercado ecuatoriano, asi como el posicionamiento de la marca.
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4. Amenaza de Productos Substitutos. - Hace referencia a la existencia de posibles
productos sustitutos que compitan directa o indirectamente con el bien o servicio
de un sector y que puedan afectar las utilidades del mismo. “Cuando la amenaza
de substitutos es alta, la rentabilidad del sector sufre. Los productos o servicios
substitutos limitan el potencial de rentabilidad de la empresa al colocar un techo

en los precios” (Porter, 2008).

La amenaza de productos sustitutos es baja, pues por tratarse de productos ferreteros, no
existen mayores ofertas en el mercado de tecnologias nuevas que realicen el mismo

trabajo.

5. Rivalidad entre los Competidores. - Hace referencia a la dureza e intensidad de
los competidores en un mercado, buscando determinar que tan dificil seria
mantenerse en el mismo y obtener ganancias suficientes. “Un alto grado de
rivalidad limita la rentabilidad del sector. El grado en el cual la rivalidad reduce
las utilidades de un sector depende... de la intensidad con la cual las empresas

compiten” (Porter, 2008).

La rivalidad entre competidores es alta, en el Ecuador el sector ferretero compite por
precio limitdndose a mantener la calidad de su oferta. La competencia en este sector es
agresiva pues todos los competidores estan en posibilidad de ofrecer promociones,
descuentos, ferias y demas. Algunos de los competidores directos de BP a nivel nacional
son:

- Gerardo Ortiz E Hijos Cia. Ltda.
Empresa con 60 afios en el mercado ecuatoriano, importadores y comercializadores de
productos en lineas como calzado, textiles, ferreteria, plasticos y lonas industriales, hogar,
maquinaria y equipo, acabados de construccion, licores y demas.

- Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda.
La empresa se dedica a la importacion y comercializacion en el mercado local, sus ventas
son tanto al por menor como al por mayor, y es representante de importantes marcas en
el mercado nacional, comprendiendo diferentes sectores, ingresando con lineas como
cosméticos y perfumes, dispositivos electrénicos, instrumentos musicales hasta

vehiculos.
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- Comercial Kiwi S.A
Lider en la comercializacién de productos de ferreteria, hogar, acabados y materiales de
construccion en el mercado ecuatoriano.

- Ferrisariato
Ferrisariato es una cadena de Home Center, ofrece variedad de articulos a menor precio,
sus clientes cuentan con la asesoria de expertos en cada area. Ferrisariato es
franquiciatario y distribuidor exclusivo de Ace Hardware, ademas posee marcas propias
como Tekno, Briko y Ferrisariato.

- Impromafesa S.A
Venta al por menor de articulos de ferreteria: sierras, martillos, destornilladores y
herramientas varias en general, ademas de cable, cerradura, extintores y demas.

- Ecuaimco
Empresa dedicada a la importacién y distribucion de productos ferreteros, enfocada en la
distribucion directa a ferreteros grandes y pequefios.

- Soyoda S.A
Empresa importadora de linea ferretera y complementos. Herederos de la empresa
TOGEN en el Ecuador, comercializadora de productos ferreteros, consumo, llantas y
madquinaria a nivel nacional.

- Ferreteria Espinoza S.A
Empresa importadora y comercializadora de productos ferreteros en el Ecuador, y
distribuidora de marcas conocidas en el mercado.

- Mega Hierro
Empresa ecuatoriana dedicada a la comercializacién de materiales de construccion,
ferreteria y productos para el hogar.

- Ingco
Empresa internacional que colocd su franquicia en el Ecuador, y se dedica a la

importacion y comercializacion de productos ferreteros y maquinaria industrial.

1.9 Ventajas Competitivas BP

e Marca
La empresa en sus operaciones al por mayor oferta exclusivamente la marca BP, actuando

como importador y comercializador directo desde China, de esta forma la cadena de
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distribucion se reduce y permite obtener un margen de utilidad superior a la competencia,
quienes distribuyen marcas reconocidas, las cuales exigen un porcentaje mayor del
margen de utilidad.

e Precios competitivos
BP trabaja constantemente y reduce margenes de utilidad en ciertos productos de alta
rotacion con el fin de mantenerse competitivo en el mercado.

¢ Relacion costo - beneficio
La marca BP cuenta con un area de importaciones que dia a dia intenta conseguir los
mejores precios del mercado proveedor, y al mismo tiempo busca un producto que supere

las expectativas de calidad en los clientes del pais.
1.10 Ventajas Comparativas BP

No existen ventajas comparativas establecidas por la marca BP, ya que este sector es
idéntico, y las empresas que lo conforman compiten por caracteristicas complementarias
al precio y calidad, estas son: plazos para pagar al proveedor (30,60,90 y hasta 120 dias),
los cupos que las empresas proveedoras puedan otorgar en base a un analisis financiero
de la capacidad adquisitiva y de pago del cliente, ademas, la publicidad y las activaciones
que la empresa proveedora pueda ofrecer al cliente, asi como los descuentos y la entrega

de mercaderia a consignacion.

En este primer capitulo se definieron aspectos tedricos importantes para conocer y
analizar la situacion de la empresa en el respectivo sector en el cual se desenvuelve,
destacando el trabajo de una empresa familiar con mas de 26 afios en el mercado
ecuatoriano que trabaja bajo su marca BP, realizando un analisis FODA, CAME y
PESTEL, asi como las Fuerzas Competitivas, y, ademas, definiendo las Ventajas

competitivas y comparativas de la empresa.
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CAPITULO 2
2.1 Estudio de Mercado

Segln (Cérdova Padilla, 2011), “el mercado es el punto de encuentro de oferentes con
demandantes de un bien o servicio para llegar a acuerdos en relacién a la calidad, cantidad

y precio”.

Este estudio busca estimar la cantidad de bienes y servicios que la comunidad adquirira a
un precio determinado. Ademas, Baca Urbina (2016) clasifica en cuatro componentes
fundamentales esta etapa del estudio de factibilidad, el de la demanda, oferta, precio y la

comercializacion.

llustracion 15 - Estructura del analisis de mercado

Analisis

del mercado

Andlisis Andlisis Andlisis Andlisis de la

de la oferta de la demanda de los precios comercializacién

Conclusiones
del anilisis

de mercado

Elaborado por: (Baca Urbina, 2013)

Fuente: (Baca Urbina, 2013)

El objetivo general de esta investigacion es verificar la posibilidad real de penetracién del
producto en un mercado determinado, o para el caso, verificar la factibilidad y
rentabilidad para aperturar el local comercial en una nueva ciudad. Los objetivos del
estudio de mercado son los siguientes:

- Confirmar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la
posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen las empresas ferreteras

existentes en el mercado.
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- Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de
produccion que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados precios.

- Conocer si el medio que se pretende emplear para hacer llegar los bienes y
servicios a los usuarios es factible.

- Como ultimo objetivo, y tal vez el mas importante, pero por desgracia intangible,
dar una idea al inversionista del riesgo que su idea o proyecto corre de ser 0 no

aceptado en el mercado.

Una demanda insatisfecha clara y grande no siempre indica que pueda penetrarse con

facilidad en ese mercado, ya que éste puede estar en manos de un monopolio u oligopolio.
Modelo de negocio a analizar

Este parte del estudio permitira verificar la factibilidad de mercado para aperturar un local
comercial de Banco del Perno, BP en la ciudad de Guayaquil, analizando con profundidad
al mercado guayaquilefio, obteniendo un resultado positivo o negativo de acogida a este

nuevo proyecto que pretende ser instalado en un futuro cercano en dicha ciudad.

Con este estudio se tendra un mejor enfoque, permitiendo a la empresa tomar la decision
de invertir en un arriendo o local propio y comercializar de manera directa a los clientes

en esta ciudad o de permanecer con la comercializacion desde la ciudad matriz.

El objetivo es ubicar un punto de venta potencial de la marca BP, permitiendo a la
empresa crecer econémicamente y geograficamente, obteniendo mayor posicionamiento
en el pais. Se debe tomar en cuenta que las proyecciones que se realizan posteriormente

consideran un escenario politico econémico relativamente estable.
2.1.1 Analisis de Demanda
Demanda

Segun (Kaotler, 2006), la demanda es el “deseo que se tiene de un determinado producto
pero que estd respaldado por una capacidad de pago". Este deseo estd expresado en
“cantidades de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los

posibles precios del mercado™ (Fisher, 2003).
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Para el presente analisis, se debe considerar que no se buscara una demanda insatisfecha,
pues, a nivel nacional existe una gran variedad de empresas ferreteras que venden
diferentes marcas internacionales y locales y, que cubren la demanda, por lo que, la
estrategia para el presente proyecto es de expansion, la cual busca acaparar la demanda
que al momento esta siendo cubierta por los distribuidores de la marca BP.

llustracion 16 - Representacion del modelo de negocio actual

OFERTANTE BP | OFERTANTE | OFERTANTE |—> OFERTANTES
|DISTRIBUIDOR ‘ |msrmaumon DISTRIBUIDOR |—»

- / MAYORISTAS

CLIENTE CLIENTE CLIENTE
FINAL FINAL FINAL | — CLIENTE FINAL

DISTRIBUIDORES

Elaborado por: Paula Palacios.

Fuente: BP.

La ilustracion 16 muestra el modelo de negocio actual, en donde la empresa BP vende
directamente al cliente final, eliminando la cadena de distribucion por medio de los

distribuidores.

Se proyectara la demanda bajo los datos histéricos de los ultimos cinco afios, colocando
los montos de comercializacion entre BP y sus distribuidores con el fin de obtener un

potencial de ventas para el futuro en la ciudad de Guayaquil.

Los montos de venta establecidos en los afios (2015-2019) se determinaron sumando las
ventas anuales que la empresa BP ha realizado a sus distribuidores de la ciudad de
Guayaquil, ya que ellos son la demanda actual de la empresa en mencionada ciudad.
Actualmente se tienen 220 clientes distribuidores en esta ciudad, y estos representan los

niveles de ventas anuales mostrados en la tabla 4:
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Tabla 4 - Ventas de BP en el periodo 2015 - 2019 a los distribuidores de la ciudad de
Guayaquil

ANO | PERIODO | VENTAS $ (demanda)
2015 1 $902.004
2016 2 $908.046
2017 3 $917.195
2018 4 $922.314
2019 5 $934.327

Elaborado por: Paula Palacios.

Fuente: BP.

llustracion 17 — Ventas de los ultimos cinco afios de BP en el periodo 2015 - 2019 a los

distribuidores de la ciudad de Guayaquil

DEMANDA DE LOS ULTIMOS CINCO ANOS

BP
$940.000 y = 7491,4x + 892903
$920.000
$900.000
$880.000

Elaborado por: Paula Palacios.

Fuente: BP

La proyeccion se realizd con el apoyo de la herramienta de regresion lineal, se puede
observar en la tabla 5 la misma, se utilizo la ecuacion Y = ax + b, en donde Y son las
ventas (variable dependiente) y x son los afios (variable independiente). Con la
herramienta de analisis de datos se determind que el valor de a es igual a $7891,4 y el de
b es igual a $893103. La ecuacion para la proyecciéon de los siguientes cinco afios
demuestra una tendencia lineal de ventas al alza, y, estd dada por Y = $7491,4x +
$89290. En la ilustracion 18 se puede observar la tendencia de esta proyeccion, siendo

lineal y positiva.
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Tabla 5 - Proyeccion de las ventas de BP (demanda) en el periodo 2020-2024 a los
distribuidores de la ciudad de Guayaquil.

ANO | PERIODO | VENTAS $ (demanda)
2015 1 $902.004
2016 2 $912.046
2017 3 $906.195
2018 4 $922.314
2019 5 $934.327
2020 6 $940.451
2021 7 $948.343
2022 8 $956.234
2023 9 $964.126
2024 10 $972.017

Elaborado por: Paula Palacios.

Fuente: BP.

lustracion 18 - Prondstico de las ventas proyectadas para los afios 2020-2024

PRONOSTICO DE LA DEMANDA BP (2020 - 2024)

$980.000
$960.000
$940.000
$920.000
$900.000
$880.000
$860.000

Elaborado por: Paula Palacios.

Fuente: BP

2.1.2 Andlisis de la Oferta

Oferta

10

(Kotler, 2006) expresa que la oferta es la "combinacion de productos, servicios,

informacion o experiencias que se ofrece en un mercado para satisfacer una necesidad o
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deseo”. Por otro lado, (Fisher, 2003) enuncia que es “una fuerza del mercado que

representa la cantidad de bienes o servicios que individuos, empresas u organizaciones

quieren y pueden vender en el mercado a un precio determinado”.

La oferta econdmica que existe en la ciudad de Guayaquil estd determinada por los

principales ofertantes, quienes siguen el mismo modelo de negocio, es decir, la venta de

articulos ferreteros al por mayor y retail en sus locales comerciales, siendo ello la

competencia directa de BP.

Tabla 6 - Ofertantes de ferreteria y maquinaria en el pais

Corcn):)eerttiZéres Ventas 2015 Ventas 2016 Ventas 2017 | Ventas 2018 | Ventas 2019
Ferreteria
Espinoza $19.451.455 $18.573.614 $17.023.229 $20.219.744 | $24.146.250
Impromafesa $2.609.178 $2.600.031 $2.540.898 $3.174.854 $3.246.462
Mega Kiwi $273.030.988 | $276.884.992 | $244.687.678 | $267.613.466 | $287.230.754
Ingco Ecuador | $2.658.373 $2.997.778 $2.842.541 $2.759.251 $1.454.063
Ferrisariato $40.421.298 $36.752.492 $32.071.784 | $29.004.989 $26.132.476
Demaco $40.421.298 $36.752.492 $32.071.784 | $29.004.989 $26.132.476
Ferremundo $76.496.617 $76.496.617 $65.613.683 $70.085.711 $74.154.360
L Henriquez $27.148.886 $25.698.230 $21.890.420 | $25.743.919 $26.487.329
Promesa $106.430.649 | $101.700.260 $69.260.382 $86.721.428 $82.876.448
Ivan Bohman | $35.526.323 $31.456.223 $21.645.755 | $26.746.579 $27.157.257
Ferreteria
Molina - $3.115.495 $2.991.382 $3.013.244 $3.875.914 $3.470.853
Infermosa

Elaborado por: Paula Palacios.

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2019)

En la ilustracion 19 se observa la participacion que tienen estos competidores en el

mercado ecuatoriano, mostrando que la empresa "Mega Kiwi” predomina con sus ventas

en el pais, seguido a gran distancia de "Ferremundo” y "Productos Metallrgicos —

Promesa’, siendo las tres mas representativas en el mercado ecuatoriano. Esta gran

diferencia se da ya que "Mega Kiwi~ comercializa ademas de la linea ferretera, una gran
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variedad de lineas complementarias, obteniendo un mayor ingreso en comparacion a los

demas de la competencia.

llustracion 19 - Participacion de mercado de empresas ofertantes de ferreteria y

maquinaria en los afios 2015-2019

PARTICIPACION DEL MERCADO DE EMPRESAS OFERTANTES
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Elaborado por: Paula Palacios.

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2019)

2.1.3 Andlisis de los Precios
Precio

Para (Kotler, 2006), el precio es la “cantidad de dinero que se cobra por un producto o
servicio. Es la suma de valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de
tener o usar el producto o servicio”. Ademas, (Bonta & Farber, 1994) expresa que es la

“Expresion de un valor”, normalmente monetario.

La politica de fijacion de precios en la empresa BP depende del costo de importacion que
se pueda negociar con los proveedores internacionales, asi como del precio que el
mercado fije. Para desarrollar una fijacion de precios estimada, se determinara el costo de
importacion a nivel pais del Gltimo afio de BP (2019), y se establecera el porcentaje que

representa este costo para las importaciones de Guayaquil.
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v Ventas del dltimo afio de BP a nivel nacional $ 4.469.355
v Ventas del ultimo afio de BP en Guayaquil $ 940.451
v Importaciones en el Gltimo afio de BP a nivel nacional $1.939.871
v Importaciones en el Gltimo afio de BP para Guayaquil $ 387.974

Se realizara un comparativo de precios al por mayor de los productos BP de baja, media
y alta rotacion, con el fin de observar una variacién y de cierta manera una tendencia, con

esto se pretende apoyarse para una fijacion de precios para afios futuros.

En las siguientes tablas se puede observar que la tendencia siempre es a la baja, y esto es,
ya que la empresa ha reducido en los ultimos afios su margen de utilidad, asi, por un lado,
poder mantenerse competitivo en el mercado ecuatoriano, y por otro incrementar su

volumen de ventas, siendo esto notorio en los ultimos afios.

Tabla 7 - Variacion del precio retail productos baja rotacion en los tltimos 3 afios

Variacion Del Precio Retail De Productos Baja Rotacion
CODIGO | 2017 2018 2019
Generador de nitrégeno BP01926 | $799,77 | $787,95 | $772,50
Mezclador de pintura BP00844 | $48,14 $47,43 $46,50
Vibrador para concreto BP00845 | $142,09 | $140,00 | $137,25
Plancha compactadora BP00853 | $951,18 | $937,13 | $918,75
Sapo BP00856 | $838,59 | $826,20 | $810,00
Aspiradora industrial BP00890 | $167,72 | $165,24 | $162,00
Rastrillo plastico reforzado | BP01008 $6,21 $6,12 $6,00
Motosierra BP01052 | $271,77 | $267,75 | $262,50
Pato mecanico BP01835 | $279,53 | $275,40 | $270,00
Caja herramientas plasticas | BP01860 $5,44 $5,36 $5,25
Camilla plastica BP01868 | $28,73 $28,31 $27,75
Pluma desgonsable BP01911 | $240,71 | $237,15 | $232,50
Carpa 4 estaciones BP02205 | $79,20 $78,03 $76,50
Tractor TBP13.5 | $1.956,72 | $1.927,80 | $1.890,00
Amarras plasticas blancas | BP00194 $0,67 $0,66 $0,65
Balanza digital BP00213 | $27,18 $26,78 $26,25
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Cerradura Cilindro Simple | BP00294 $4,12 $4,05 $3,98
Escalera multiusos BP00377 | $69,88 $68,85 $67,50

Flexémetro BP00419 $1,13 $1,11 $1,09
Manguera industrial de gas | BP00458 | $20,19 $19,89 $19,50

Botas de pléastico BP0O0725 | $5,05 $4,97 $4,88

Martillo demolador a
gasolina BP00850 | $318,35 | $313,65 | $307,50
TOTALES $6.262,36 | $6.169,81 | $6.048,83

Elaborado por: Paula Palacios

Fuente: BP

Tabla 8 - Variacién del precio retail productos mediana rotacion en los ultimos 3 afios

MEDIANA ROTACION
cODIGO 2017 2018 2019
Ventilador de pedestal BP01954 $14,36 $14,15 $13,88
Bailejo 8™ BP00208 $0,97 $0,96 $0,94
Amoladora 7" BP00809 $85,41 $84,15 $82,50
Esmeril 8" BP00813 $49,69 $48,96 $48,00
Sierra Circular BP00819 $41,93 $41,31 $40,50
Lijadora BP00830 $27,56 $27,16 $26,63
Hidrolavadora eléctrica | BP00888 | $153,74 $151,47 $148,50
Bomba centrifuga BP01015 $93,18 $91,80 $90,00
Fumigadora tipo mochila | BP01043 $13,20 $13,01 $12,75
Aceitero 350ml BP00173 $2,52 $2,49 $2,44
Alineadora 3D BP01924 | $6.766,98 | $6.666,98 | $6.536,25
Tecletipocadena? | Bpoioa4 | $6522 | $6426 | $6300
Prensahidraulical? | ppgiga; | $13977 | $137,70 | $135,00
toneladas
Brocha 2 1/2" BP00221 $0,54 $0,54 $0,53
Rodillo para pintar 9" BP00230 $1,16 $1,15 $1,13
Candado cilindrico BP00242 $1,71 $1,68 $1,65
Destornillador estrella BP00331 $0,48 $0,47 $0,47
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Mascaras de soldar | gpooass | $1,79 $1,76 $1,73
Rotomartillo inalambrico | BP00840 | $225,18 $221,85 $217,50
Aspersor para banano BP00965 $0,62 $0,61 $0,60
Motobomba de presiona | ppg1n33 | 321353 | $21038 | $206,25
gasolina
Pistola neumatica BP01821 $54,35 $53,55 $52,50
Elevador de motos BP01832 | $124,24 $122,40 $120,00
Desenllantadorade | gpg993 | $3882,38 | $3.825,00 | $3.750,00
camion
$11.960,53 | $11.783,77 | $11.552,72

Elaborado por: Paula Palacios

Fuente: BP

Tabla 9 - Variacion del precio retail productos alta rotacion en los altimos 3 afios

Variacion Del Precio Retail De Productos Alta Rotacion

CODIGO | 2017 2018 2019
Generador a gasolina BP00865 | $494,61 $487,31 $477,75
Soldadora 300 amperios BP00870 | $155,30 $153,00 $150,00
Soldadora mig/mma BP00874 | $551,30 $543,15 $532,50
Soldadora3enl BP00876 | $330,00 $325,13 $318,75
Soldadora Inverter BP00880 | $166,94 $164,48 $161,25
Compresor directo 50 litros | BP00903 $97,06 $95,63 $93,75
Compresor con banda 72 Its | BP00906 | $232,94 $229,50 $225,00
Gata lagarto 3 toneladas BP01848 $85,41 $84,15 $82,50
Gata lagarto doble pistén | BP01849 $97,06 $95,63 $93,75

Gata tipo botella 4t BP01837 $9,32 $9,18 $9,00
Gata espiral BP01858 $12,81 $12,62 $12,38

Alicate universal BP00175 $1,94 $1,91 $1,88

Playo de dos posiciones 6" | BP00182 $2,80 $2,75 $2,70

Chaleco reflectivo BP00768 $2,02 $1,99 $1,95

Casco de seguridad BP00762 $2,80 $2,75 $2,70

Guantes de latex BP00789 $1,51 $1,48 $1,46
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Taladro inaldmbrico BP00824 $60,57 $59,67 $58,50
Cortadora de plasma BP00884 | $425,51 $419,22 $411,00
Fragua 2 1/2™ BP00893 $24,85 $24,48 $24,00
Carretilla tonka BP00972 $41,93 $41,31 $40,50
Pala de acero cuadrado BP00997 $4,66 $4,59 $4,50
Bomba de presion gasolina | BP01028 | $186,35 $183,60 $180,00
Desmalezadora BP01048 | $139,77 $137,70 $135,00
Elevador barra superior BP01827 | $1.739,30 | $1.713,60 | $1.680,00
Elevador cuatro postes BP01828 | $3.532,96 | $3.480,75 | $3.412,50
Balanceadora automatica | BP01918 | $823,06 $810,90 $795,00
Balanceadora para camion | BP01919 | $1.552,95 | $1.530,00 | $1.500,00
Desenllantadora de plato | BP01921 | $1.048,24 | $1.032,75 | $1.012,50
Cafetera metalica BP00255 $6,68 $6,58 $6,45
Disco corte metal industrial | BP00345 $0,75 $0,73 $0,72
Tronzadora reforzada BP00823 | $306,71 $302,18 $296,25
Cargador de bateria BP00863 | $139,77 $137,70 $135,00
Par de embarcadores BP01869 | $21,35 $21,04 $20,63
$12.299,21 | $12.117,45 | $11.879,85

Elaborado por: Paula Palacios

Fuente: BP

2.1.4 Andlisis de la Comercializacion

Comercializacion

Segun (Kotler, 2006), la comercializacion es la “introduccion de un producto nuevo al
mercado”. Es un “sistema total de actividades empresariales encaminado a planificar, fijar
precios, promover Yy distribuir productos y servicios que satisfacen necesidades de los

consumidores actuales o potenciales”. (Stanton, 1994).

Para el presente proyecto, la comercializacién se realizara mediante un canal de
distribucién de manera directa, con ventas al por menor o también denominadas retail, en

un local comercial ubicado estratégicamente en la ciudad de Guayaquil, para asi captar
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una demanda de mercado que actualmente se encuentra cubierta por los distribuidores de
BP que comercializan al cliente final. El objetivo es tomar este porcentaje del mercado
para que la empresa pueda obtener una mayor utilidad o ganancia al vender directamente
en su local comercial. El local debera tener dimensiones adecuadas, pues los productos a
exhibirse son grandes, y debera estar ubicado de preferencia en el centro de la ciudad,

pues es en donde se encuentran la mayoria de ferreterias de la ciudad.

En este segundo capitulo se establecieron los cuatro pilares fundamentales de un estudio
de mercado, en primer lugar, se analizo la demanda, y se proyectd la misma para los
siguientes cinco afios, se determinaron los ofertantes y la parte de mercado que
actualmente representa cada uno de ellos, ademas, se explico la politica de fijacion de
precios, demostrando la manera en que el costo de importacion influye en la misma, vy,
como cuarto y ultimo punto se desarrollé la comercializacion, dando a conocer el canal

de distribucion para el presente proyecto.
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CAPITULO 3

3.1 Estudio Técnico

Segln (Baca Urbina, 2013), el estudio técnico es “aquel que presenta la determinacion
del tamafio 6ptimo de la planta, determinacion de la localizacién éptima de la planta,

ingenieria del proyecto y andlisis organizativo, administrativo y legal”.

En sintesis, el objetivo del estudio técnico es llegar a determinar la funcion de produccion
Optima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la produccion
del bien o servicio deseado. De la seleccion de la funcién optima se derivarén las
necesidades de equipos y maquinarias que, junto con la informacion relacionada con el

proceso de produccidn, permitiran cuantificar el costo de operacién. (Sapag, 2008)
El estudio técnico se compone de 5 partes a desarrollar:

e Analisis y determinacion del tamafio éptimo del proyecto.

e Analisis y determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto.

e Analisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos.
e Identificacion y descripcion de los procesos.

e Determinacion de la organizacién humana y juridica.

3.1.1 Analisis y determinacion del tamafio éptimo del proyecto

Segln (Rojas, 2007) el tamafio “es la capacidad de produccidn que tiene el proyecto
durante todo el periodo de funcionamiento”. Se define como capacidad de produccion al
volumen o nimero de unidades que se pueden producir en un dia, mes o afio, dependiendo

del tipo de proyecto que se esta formulando.

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta principalmente
en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se calculen y, por tanto,
sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su implementacion. Este es un
factor muy importante para determinar cuales son las dimensiones del proyecto, ya que
al comparar el tamafo del proyecto con la demanda se puede conocer si:

o Lademanda es mayor al tamafio minimo del proyecto.

o La magnitud de la demanda es igual que el tamafio minimo del proyecto.

56



o Existe una demanda muy pequefia en relacién con el tamafio minimo del

proyecto.

Cuando se analiza y determina el tamarfio 6ptimo de un proyecto, se deben considerar dos
variables, por un lado, los suministros e insumos, y por otro, el financiamiento, ambos

relacionados con el tamano del mismo.

e El tamafio del proyecto y los suministros e insumos. La provision suficiente en
cantidad y calidad de materias primas es un aspecto importante en el desarrollo de
un proyecto, ya que de esto depende la calidad del servicio que se va a ofrecer y
la entrega oportuna del mismo.

e El tamafio del proyecto y el financiamiento. Se puede decir que este es un aspecto
importante ya que, si los recursos financieros no son suficientes para atender las

necesidades de inversion, entonces la ejecucion del proyecto no es posible

El tamafio que se analiza para este proyecto esta determinado por el portafolio que se va
a exhibir dentro de las instalaciones, pues, en el mismo estan incluidas maquinas grandes,
las cuales deben estar exhibidas de tal manera que el cliente pueda revisarlas y trasladarse
con las mismas dentro del local comercial. Ademas, el tamafio se dimensiono en base a
los locales de BP de la ciudad de Cuenca, ya que se ha visto que las medidas son
adecuadas. El local deberia tener un tamafio minimo de 500 m?, independientemente del

parqueadero.

El local comercial estara dividido en secciones para ofrecer mayor comodidad al cliente,
colocando estanterias o también llamadas gondolas que exhiban lineas como accesorios
automotrices, herramienta manual, eléctrica, hidraulica, entre otras que estaran en

diferentes secciones.

Por otro lado, existiran dos cajas en un cuadrante protegido, para seguridad del dinero y
del personal tras las mismas. En la parte posterior se colocara un punto diferenciado para
venta especificamente de perneria y fijacion, siendo esta una estrategia de
comercializacion pues ésta linea es la que frecuentemente el cliente busca en una
ferreteria, pero al ubicar en la parte posterior tendra la posibilidad de observar el resto de
la mercaderia hasta llegar a su objetivo. Ademas, contara con un bafio para mujeres y

otro para varones. Se debe considerar que, dentro de este tamafio ideal a encontrar, se
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deberan hacer adecuaciones, y es fundamental que el local cuente con un mezanine en
donde se encontraran las oficinas. Las medidas que se muestran en el plano estan
referenciadas en funcion del terreno que se arriende o se compre. Ademas, se debe
considerar que se debera tener una bodega arrendada adicional a la del local comercial

para recibir la mercaderia de importacion.

llustracion 20 - Plano de una posible distribucién dentro del local comercial BP
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Fuente: BP

Elaborador por: Arg. David Webster Moscoso

3.1.2 Analisis y determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto.

La localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre capital o a obtener el costo unitario minimo. El
objetivo general de este punto es, llegar a determinar el sitio donde se instalara la planta.
(Baca Urbina, 2013).

Se analizaran tres ubicaciones potenciales para este proyecto, se enlistaran factores
criticos de decision, los cuales seran ponderados, dando un resultado final y determinando

la mejor localizacién para instalar el local comercial.
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Se calificaran los diferentes factores criticos sobre tres, en donde uno sera la peor
calificacion y tres la mejor. Las ubicaciones estan en el rea de comercializacion ferretera

de la ciudad y son las siguientes:

- Opcidén 1: Rumichaca y Luque
- Opcidn 2: Av. Machala
- Opcidn 3: Av. Quito

Los factores de decision a analizarse son:

e Arriendo (mensual)
El arriendo de cada local comercial varia dependiendo de la zona en donde se encuentre,
pero, se debe considerar que las tres opciones estan en el centro de la ciudad, una muy
cerca de la otra, todas dentro de las avenidas principales de comercializacion ferretera.

e Facilidad de ingreso de mercaderia
Ya que el portafolio que se va a comercializar en el local comercial incluye maquinas
grandes, se necesita un espacio para que el camion se parqueé, descargue e ingrese con la
ayuda de un montacargas o un pato hidraulico la mercaderia hasta la bodega interna y las
perchas respectivas.

e Accesibilidad para los clientes
El ingreso de clientes hace referencia a que una persona pueda llegar al local con cualquier
transporte, ya sea privado o publico y pueda ingresar de manera inmediata, sin ningun
percance como que existan veredas para ciclovias, que sea tarifado el parqueo en esa calle,
etc.

e Facilidad de parqueo
Se debe analizar la facilidad de parquear un vehiculo cerca o en el mismo local comercial,
ya que esto facilita al cliente y a los despachadores, pues ellos seran quienes llevaran la
mercaderia adquirida hasta el transporte del cliente.

e Seguridad de la zona
Se debe considerar la seguridad de la zona seleccionada, y qué tan cerca se encuentra ésta
de entidades de seguridad, o si es necesario contratar seguridad privada. Ademas, el local
comercial debera contar con alarma para las noches, asi como un boton de Ilamado a la

policia que debera estar ubicado estratégicamente dentro de sus instalaciones.
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e Visibilidad del local

Un factor clave es la presencia que pueda tener el local, y que esté localizado en un lugar

visible para el pablico, ya que asi serd mas facil encontrarlo e ingresar al mismo.

Tabla 10 - Ponderacion de las opciones de localizacion

Ponderacion Factqrfe,s de Opcidén 1 | Opcién2 | Opcion 3
decision
0,10 Arriendo (mensual) | 2 | 0,2 2 02101
0.15 Facilidad de mqreso > | 03 1 lo1s| 2 | 03
de mercaderia
0.20 Facilidad _de ingreso 3 | 06 ) 04 | 2 | 04
de clientes
0,15 Facilidad de parqueo | 1 [ 0,15 1 |015| 1 |0,15
0,15 Seguridad de lazona | 2 | 0,3 2 03| 1015
0,15 Disponibilidad de | 1 45| 5 | g45 | 3 | 045
servicios basicos

0,10 Visibilidad del local | 3 | 0,3 2 02| 2 | 02
1 TOTAL 2,30 1,85 1,75

Elaborado por: Paula Palacios

Fuente: BP

A partir del andlisis de ponderacion realizado se determind que la mejor opcion es la 1,
Rumichaca y Luque, ya que se diferencia del resto especialmente por la facilidad de
ingreso de mercaderia y de clientes, asi como la seguridad de la zona y la visibilidad del
local. Esta localizacion esta en el centro de la ciudad, en una de las calles mas comerciales

de ferreteria, ahi se encuentran algunas de las ferreterias méas populares de la ciudad.
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llustracion 21 - Referencia
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Elaborado por: Paula Palacios

Fuente: (Google Maps, 2020)
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3.1.3 Analisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos.

El analisis de suministros e insumos hace referencia a reconocer todos los recursos

materiales que se necesitan para ejecutar el proyecto, y al desglose de sus costos, asi como

la facilidad de conseguir los mismos. Se realizaron las tablas respectivas clasificAndolas

en suministros e insumos, muebles y enseres, Utiles de oficina, y, varios de tecnologia,

siendo éstos los rubros necesarios para poner en marcha el proyecto.

Tabla 11 - Suministros e insumos en el proyecto BP

Suministros/insumos Descripcion Costo | Cantidad Total
Decoracion Decoracion $1.000 1 $1.000
Letrero de la fachada Letrero $3.000 1 $3.000
Adecuaciones Paredeest'ceswco’ $5.000 1 $5.000
- L. Esferos, lapices,
| |
Utiles bas_lt?os para fa sacapuntas, $200 1 $200
oficina . .
microminas, etc.
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Papeleria Papel, sobres, $300 1 $300
agendas, etc.
TOTAL $9.500
Elaborado por: Paula Palacios
Fuente: BP
Tabla 12 - Muebles y enseres para el proyecto BP
Muebles y enseres Descripcion Costo | Cantidad | Total
Caja registradora Caja destlr_lada @ guardar $1.500 2 $3.000
dinero
Escritorios de oficina Escrltor_lo_s para las $500 3 $1.500
oficinas
Sillas de oficina Sillas para las oficinas $70 6 $420
Archivadores/cajoneras Cajones para guardar $150 6 $900
documentos
Estanteria Estantes para colocar $150 3 $450
carpetas, adornos, etc.
Muebles para bafio M_ueble en donde se $150 2 $300
instala el lavabo
Gondolas metalicas EXhlbld.Or ideal para $250 64 $16.000
cualquier producto
Mueble cerrado y
Vitrinas de vidrio | 2" iStalado paraexponer |- g, 5 | $3.000
articulos fragiles o
valiosos
- Vidrio templado para
Vv tect | .
'd“? pro ?C or para fa seguridad de la zona de | $400 2 $800
caja registradora .
caja
TOTAL $26.370

Elaborado por: Paula Palacios

Fuente: BP




Tabla 13 - Varios para el proyecto BP

Varios de tecnologia Descripcion Costo | Cantidad Total
Sistema de seguridad que
Camaras de seguridad : co_n§|ste N . $60 6 $360
realizar vigilancia a través
de camaras de video
, Impresora_ls Malqumas |mpr?soras, $300 3 $900
Escaneres/Copiadoras escaneres y copiadoras
Maquina electronica capaz
de almacenar informacion y
tratarla automaticamente
Computadoras mediante operaciones $600 6 $3.600
matematicas y logicas
controladas por programas
informaticos.
Programas disefiados para
. . manejar las politicas y los
Slstema opeﬁa tivo'y procedimientos de una $5.000 1 $5.000
de gestion o
organizacién de manera
eficaz.
Teléfonos internos Telefor]o para que puedan $300 5 $1.500
comunicarse internamente
TOTAL $11.360

Elaborado por: Paula Palacios

Fuente: BP

3.1.4 Identificacion y descripcién de los procesos.

Se entiende por proceso al conjunto de actividades y recursos, interrelacionados, que

transforman elementos de entrada en elementos de salida, aportando valor afiadido para

el cliente o usuario. Todos los procesos que se realizan en un servicio o unidad tienen

que ser necesarios (sino lo fueran habria que eliminarlos). Algunos de ellos constituyen

los procesos vitales. Para entender mejor, se desarrollara la descripcion de dos procesos

basicos del area de ventas, pues esta sera la actividad principal de la empresa.
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llustracion 22 - Venta y despacho de mercaderia en el local comercial

VENDEDOR MOSTRADOR CAJA
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Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

lustracion 23 - Ingreso de mercaderia y percheria
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Lol

Recepcion de l
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! ’ Revision e ingreso de
mercaderia al sistema

e e —m— - — » . Colocacion de productos
y precios

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP
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3.1.5 Determinacion de la organizacién humanay juridica.

Se procedera a elaborar un organigrama de jerarquizacion simple, para mostrar como
quedaran los puestos y jerarquias dentro de la empresa, y las funciones que tiene cada

cargo.

llustracion 24 - Organigrama proyecto BP

 ORGANIGRAMA BP |

ADMINISTRADOR CONTADORA
JEFE DE ALMACEN S

VENDEDOR
MOSTRADOR

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

e Administrador._ El administrador del local comercial seré la persona que tenga
vision, capaz de aplicar y gestionar la planeacion, organizacion, direccion y
control de la empresa. Es responsable de garantizar una gestion adecuada de las
ventas y la atencidén a los clientes, asi como lograr los objetivos de venta
propuestos por la gerencia. Ademas, debera dirigir y supervisar la labor de las

personas a Su cargo.
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e Contador/a._ Serd responsable de realizar informes estadisticos, planillas,
formularios y demas para tener un control interno de la informacion monetaria,
asi como presentar ante las instituciones la informacion financiera y contable
requerida.

e Jefe del local comercial._ Encargado de aperturar y cerrar el local comercial de
manera diaria, ademas de controlar y dar seguimiento al accionar de las personas
a su cargo. También responsable del stock del local y de su correcta distribucion
y exhibicion.

e Jefe de ventas._ Serd la persona que planifique y organice el trabajo de sus
vendedores de mostrador, estableciendo presupuestos de venta a su gente y
capacitandolos para que alcancen el mismo. Ademas, debera intervenir en las
decisiones de la empresa relacionadas con la comercializacion de productos y
Servicios.

e Cajera/o._Lapersona que trabaja en caja debera realizar la facturacion y el cobro
al cliente, ademas de realizar el cierre de la caja al final del dia. Responsable de
que todos los items se codifiquen y despachen correctamente.

e Vendedor/a de mostrador. Encargado de mostrar al cliente los productos y sus
caracteristicas, realizar demostraciones del uso y asesorarlo. Ademas, estar
capacitado e informado para solucionar cualquier problema cotidiano.

e Personaencargada de reposicion._ Persona responsable de verificar que el local
comercial esté abastecido con producto, tanto en las perchas como en la bodega.
Ademas, comunicar a su superior cuando exista algun producto que no se posea
para importarlo.

e Persona encargada de los despachos._ Persona encargada de despachar a los
clientes la mercaderia adquirida, es decir, llevarla al transporte del cliente o
directamente a su domicilio.

e Técnico (taller)._ EIl técnico serd responsable de asistir al cliente cuando éste
tenga un problema con algun producto BP, cubriendo garantia por falla de

fabricacion o mantenimiento por el uso.

En cuanto a la organizacion juridica, se han establecido los requerimientos y su costo
estimado segun las condiciones de metraje y razon social para poner a funcionar el local

comercial en Guayaquil, siendo estos los siguientes:
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Tabla 14 -Permisos y requisitos para aperturar el local comercial

PERMISOS/REQUISITOS VALOR

Certificado del uso de suelo $80

Permiso de funcionamiento (Arcsa) $1.000
Permiso de bomberos $52
Patente Municipal $30
Tasa de Habilitacion $45
Permiso del Ministerio del Interior $50
Matricula Mercantil Vigente $35

TOTAL $1.292

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

En este capitulo se determinaron las dimensiones que debe tener el local comercial, se

establecié la localizacion ideal del mismo, también, se enlistaron los suministros e

insumos necesarios, sus costos y la cantidad requerida de cada uno, ademas, se realizaron

dos diagramas de flujo de los procesos clave dentro del giro del negocio, asimismo, se

cred un organigrama basico en donde se muestra una posible jerarquizacion, y, como

altimo punto se determinaron los requisitos legales necesarios para ejecutar el proyecto

en la ciudad de Guayaquil.
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CAPITULO 4

4.1 Estudio econdmico y evaluacion financiera

Segln (Baca Urbina, 2013), el objetivo del estudio econémico es determinar cual seré el

monto de los recursos necesarios para la realizacion del proyecto, el costo total de la

operacion de la planta y una serie de indicadores adicionales. Este estudio tiene como

objetivo ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario, para realizar

cuadros analiticos que sirven para la evaluacién econémica.

Por otro lado, la evaluacidn financiera es una investigacion profunda del flujo de fondos

y de los riesgos, con el objeto de determinar un eventual rendimiento de la inversién

realizada en el proyecto. Se realizard en primera instancia el estudio econémico para

proceder luego a la evaluacion financiera.

4.1.1 Estudio Econdémico

lustracion 25 - Estructura del analisis econémico

La Ilustracion 28 presenta los elementos del estudio econdmico, clasificando cada uno de

ellos, mostrando que el desarrollo de estos permite evaluar de manera economica el

proyecto.

Ingresos

Costos financieros
tabla de pago de la deuda
¥

Costos totales produccidn
administracién-ventas-financieros

Inversion total
fija y diferida
+
Depreciacion y amortizacian

Capital de trabajo

Costo de capital

—_—

M

Estado de resultadas
== Punto de equillbrie
— Balance general

=/ j

Evaluacidn econdmica

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: (Baca Urbina, 2013)
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Ingresos

Segun (Baca Urbina, 2013), los ingresos son todas las ganancias que se suman al conjunto
total del presupuesto de una entidad. Son los elementos tanto monetarios como no
monetarios que se acumulan y que generan como consecuencia un circulo de consumo-

ganancia.

El Plan General de Contabilidad (PGC) espaiol define los ingresos como “incrementos
en el patrimonio neto de la empresa durante el ejercicio, ya sea en forma de entradas o
aumentos en el valor de los activos, o de disminucion de los pasivos, siempre que no
tengan su origen en aportaciones, monetarias o no, a los socios o propietarios, en su

condicion de tales”.

Los ingresos del proyecto se estimaron previamente, los mismos son las ventas que se
podrian realizar en el local comercial, y que actualmente estdn cubiertas por los

distribuidores de Guayaquil. Estos ingresos se presentan en la tabla 5 de la siguiente

manera.:
ANO ANO VENTAS $ (demanda)
2015 1 $902.004
2016 2 $912.046
2017 3 $906.195
2018 4 $922.314
2019 5 $934.327
2020 6 $940.451
2021 7 $948.343
2022 8 $956.234
2023 9 $964.126
2024 10 $972.017

Costos Financieros

Se originan por la obtencion de recursos ajenos que la empresa necesita para su
desenvolvimiento y funcionamiento operativo. En este caso no se pretende pedir un

prestamos, el proyecto sera financiado en su totalidad con capital propio.
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Costos Totales

Los costos totales son erogaciones que representan la fabricacion de un producto o la

prestacion de un servicio. Estos costos se dividen en:

e Costos de produccién

Son todas las erogaciones involucradas en el giro del negocio, es decir, las basicas o

esenciales para que se ejecute el proyecto.

Tabla 15 - Costos de produccion

Costos de produccion

N Costo
Concepto Descripcion
mensual
Contrato de Transporte para movilizar mercaderia
transporte desde la bodega al local comercial $250,00
tercerizado (reposicion semanal o inmediata)
Servicios basicos Agua, luz, teléfono fijo, internet $250,00
Importaciones Mensual $45.000,00
Arriendo del local
rriendo et foca Mensual $2.500,00
comercial
Arrien I
tendo de la Contrato para almacenar la mercaderia $1.500,00
bodega
Servicio de Guardias y alarmas en la bodega y en el
sequridad y y ocegay $2.000,00
o local comercial
guardiania
. Promotores, hoj lantes, animaciones,
publicidad omotores, hojas volantes, animaciones $500.00
etc.
Mantenimien .
? tenimie t_o e Chequeo semestral y combustible $150,00
vehiculo/motorizado
TOTAL $52.150

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

e Costos administrativos

Son las erogaciones que se realizan de manera administrativa para apoyar al giro del

negocio.
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Tabla 16 - Costos administrativos

El sueldo del personal administrativo es la suma del total de ingresos + total de
provisiones.
Costos administrativos
Concepto Descripcion Costo
mensual
Sueldos del personal Erogaciones de dinero por concepto de $3.164
administrativo sueldos y salarios '

Recursos para la ejecucion de las actividades
cotidianas (Resmas de papel de facturacion,
esferos, papel bond, sobres de papel, agendas, $200
lapices, marcadores, correctores, sacapuntas,
micro minas, tijeras, goma, engrapadoras,
perforadoras, clips, ligas, cinta, etc.)

Insumos y papeleria

.. Recursos para mantener una limpieza y orden
Insumos de limpieza P np y $100
en el local comercial

TOTAL $3.464

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Tabla 17 - Desglose de los sueldos mensuales del personal administrativo

Para el ejemplo se tomo el siguiente supuesto:

e Las personas del area administrativa trabajan con diferentes sueldos base, ademas

de 10 horas extraordinarias (100%) y 15 suplementarias (50%) adicional, y han
obtenido bonos de eficiencia dependiendo de su labor, ademas no cuentan con
anticipos ni descuentos al momento.
Dias . H. H. Bono | Total Aporte . Liquido a
Cargo . Salario . L L personal | Anticipos [Descuentos e
trabajados Suplementarias [Extraordinarias| eficiencia |Ingresos (9.45%) recibir
Administrador 30 $700 $65,63 $58,33 $100 $924 $87 $837
Contadora 30 $600 $37,50 $50,00 $70 | $758 | $72 $686
Jefe de 0 | 8500 | 83125 $41,67 $50 | $623 | $59 $564
almacén
Total $2.087
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Aporte
Cargo InT?’g:l)s X1 Sueldo | XIV Sueldo | Vacaciones Ff;ensdeorsvge Patronal roI?stiiLes
9 (12,159%) | P
Administrador | $92396 | $77,00 $33,33 $38,50 $77,00 $112,26 $338,09
Contadora | $757,50 | $63,13 $33,33 $31,56 $63,13 $92,04 $283,18
Jefede 1 ghon00 | 5101 $33,33 $25,95 $51,91 $75,68 $238,79
almacén
Total $2.304,38 $860,06
Elaborador por: Paula Palacios
Fuente: BP
e Costos para las ventas
Son las erogaciones que se realizan para gestionar las ventas.
Tabla 18 - Costos para las ventas
Costos para las ventas
N Costo
Concepto Descripcion
mensual
Sueldos del personal Erogaciones de dinero por concepto de
de ventas, cajeras, sueldos y salarios (vendedores de $7.161
reposicién, despachos mostrador, cajeras, personal para '
y taller reposicion y despachos)
Servicio de garantias y - -
S Reparacion y mantenimiento de las
mantenimientos de los L . : $200
méaquinas BP para el cliente final
productos BP
— Cursos de venta y atencion al cliente para
Capacitaciones y P $50
los vendedores de mostrador
TOTAL $7.411

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Tabla 19 - Desglose de los sueldos mensuales del personal de ventas

Para el ejemplo se tomaron en cuenta los siguientes supuestos:

e Las personas del area administrativa trabajan con diferentes sueldos base, ademas

de 10 horas extraordinarias (100%) y 15 suplementarias (50%) adicional, y han
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obtenido bonos de eficiencia diferentes, ademas no cuentan con anticipos ni

descuentos al momento.

Dias - H. H. Bono Total Aporte . Liquido a
Cargo X Salario . N . personal | Anticipos |Descuentos L
trabajados Suplementarias |Extraordinarias| eficiencia |Ingresos (9.45%) recibir
Jefe de Ventas| 30 | $500 $46,88 $41,67 $80,00 | $668,54| $63,18 $605,36
Cajera 1 30 | $405 $37.97 $33,75 $0,00 |$476,72| $45,05 $431,67
Cajera 2 30 | $405 $37,97 $33,75 $0,00 |$476,72| $45,05 $431,67
Vendedorde | 55 | 405 $37,97 $33,75 $25,00 |$501,72| $47,41 $454,31
mostrador 1
Vendedorde | g | 4405 | s3797 $3375 | $2500 |$50172| $47.41 $454,31
mostrador 2
Vendedorde |35 | 405 $37,97 $33,75 $2500 [$501,72| $47,41 $454,31
mostrador 3
Vendedor de |5 | 405 $37,97 $33,75 $2500 |$501,72| $47,41 $454,31
mostrador 4
Personapara | 55 | ga05 | 37,97 $33,75 $25,00 |$501,72| $47,41 $454,31
reposicion
Personapara| 30 | sa05 | sa7.07 $3375 | $2500 [$501,72| $47.41 $454,31
despachos
E““t‘;?;f:o %1 30 | sa05 $37,97 $33,75 $25,00 [$501,72| $47,41 $454,31
Total $4.648,85
Aporte
Cargo InTizteasl:Js XI1 Sueldo | XIV Sueldo | Vacaciones F?:io:v:e Patronal ro-\l;?stizlms
g (1215%) | P
Jefe de Ventas | $668,54 | $55,71 $33,33 $27,86 $55,71 $81,23 $253,84
Cajeral | $476,72 | $39,73 $33,33 $19,86 $39,73 $57,92 $190,57
Cajera2 | $476,72 | $39,73 $33,33 $19,86 $39,73 $57,92 $190,57
vendedorde | geo172 | sater | $3333 $20,90 $4181 | $60,96 $198,82
mostrador 1
vendedorde | goh172 | sa181 | $33.33 $20,90 $4181 | 60,96 $198,82
mostrador 2
vendedorde | sso172 | sarer | 3333 | s2000 | sawel | se096 | $i08g2
mostrador 3
Vendedorde | oo 2o | 4181 $33,33 $20,90 $41,81 $60,96 $198,82
mostrador 4
Personapara | ge01 72 | sa1e1 | $33.33 $20,90 $41,81 $60,96 $198,82
reposicion
Persona para | ¢e51 70 | 41,81 $33,33 $20,90 $41,81 $60,96 $198,82
despachos
Encat;?ﬁﬂo %1 gs0172 | sa181 | $33,33 $20,90 $41,81 $60,96 $198,82
Total | $5.134,01 $2.026,70

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Depreciacion y amortizacion

Segun (Baca Urbina, 2013), la depreciacién y la amortizacion se refieren al “desgaste,
agotamiento o pérdida de valor de un activo como consecuencia del paso del tiempo o su

uso. El téermino de depreciar se lo utiliza en activos fijos y tangibles, y la amortizacion en
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gastos diferidos e intangibles.” Para el ejemplo se mostraran los primeros cinco afios de

depreciacion y amortizacion en la tabla 20.

Tabla 20 - Depreciacion y amortizacion de activos

En la tabla 18 se puede observar la depreciacion lineal realizada, en donde desde el afio

uno al afio 5 de muestra el valor del activo después de cada depreciacion.

Depreciacion

Muebles y enseres Costo |Cantidad| Total Plazo anual Afol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio 5
Caja registradora $1.500 2 $3.000 10 $300 $2.700 | $2.400 | $2.100 | $1.800 | $1.500
Escritorios de oficina $500 3 $1.500 10 $150 $1.350 | $1.200 | $1.050 | $900 | $750
Sillas de oficina $70 6 $420 10 $42 $378 | $336 | $294 | $252 | $210
Archivadores/cajoneras | $150 6 $900 10 $90 $810 | $720 | $630 | $540 | $450
Estanteria $150 3 $450 10 $45 $405 | $360 | $315 | $270 | $225
Muebles para bafio $150 2 $300 10 $30 $270 | $240 | $210 | $180 | $150
Gondolas metélicas $250 64 $16.000 10 $1.600 $14.400{$12.800|$11.200| $9.600 | $8.000
Vitrinas de vidrio $600 5 $3.000 10 $300 $2.700 | $2.400 | $2.100 | $1.800 | $1.500
TOTAL $25.570 $2.557 $23.013|$20.456|$17.899 ($15.342|$12.785
Varios de tecnologia Costo |Cantidad| Total Plazo Dep;z:cmn Afol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio 5
_ Impresoras $300 | 3 $900 | 3 $300 $600 | $300 | $0 -
Escaneres/Copiadoras
Cémaras de seguridad $60 6 $360 3 $120 $240 | $120 $0 -
Computadoras $600 6 $3.600 3 $1.200 $2.400 | $1.200 $0 -
Teléfonos internos $300 5 $1.500 3 $500 $1.000 | $500 $0 - -
TOTAL $6.360 $2.120 $4.240 | $2.120 $0 $0 $0
Varios de .tecn_(?logla Costo |Cantidad| Total Plazo Amortizacion Aol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio 5
(Amortizacion) anual
S'Stema;r;(:irg:vo Yo lsso00| 1 | ss000 | 3 $1.667 | $3333 | $1667| $0 .
TOTAL $5.000 $1.667 $3.333 | $1.667 $0

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Inversion

Inversion Inicial

Segln (Baca Urbina, 2013), la inversion inicial indica la cuantia y la forma en que se

estructura el capital para la puesta en marcha de la empresa y el desarrollo de la actividad

empresarial hasta alcanzar el umbral de rentabilidad.
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La inversion inicial serd el conjunto de adquisiciones que se necesiten para poner en

marcha el negocio, y para este caso se tomard en cuenta a las importaciones,

infraestructura (adecuaciones), muebles y enseres, permisos legales siendo los rubros méas

representativos y que se encuentran en la primera etapa (planificacion).

Se considera también a la guardiania y publicidad pues se debera contar con seguridad

antes que se aperture el local ya que existirda mercaderia en las instalaciones, y de igual

manera la publicidad se tendrd que realizar con anticipacion a la apertura para que el

cliente conozca sobre el proyecto.

Tabla 21 - Inversion Inicial

Concepto Descripcion Valor
Importaciones Importacion previa a Ia_ apertura del $100.000
local comercial
Infraestruptura Local comercial 5000
/adecuaciones
Publicidad Promotc_)res, _hOJas volantes, $500
animaciones, etc.
Servicio de seguridad y | Guardias y alarmas en la bodega y $2.000
guardiania en el local comercial '
Muebles y enseres Adquisiciones b_a3|cas de _mueblerla $36.930
y herramientas varias.
Permisos legales Requisitos $1.292
TOTAL $145.722
Elaborador por: Paula Palacios
Fuente: BP
Tabla 22 - Desglose de muebles y enseres
Concepto Costo | Cantidad Total
Gondolas metalicas $250 64 $16.000
Vitrinas de vidrio $600 5 $3.000
Caja registradora $1.500 2 $3.000
Escritorios de oficina $500 3 $1.500
Sillas de oficina $70 6 $420
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Archivadores/cajoneras $150 6 $900
Estanteria $150 3 $450
Muebles para bafio $150 2 $300
Escér:gfsrfég;?:ldoras $300 3 3900
Céamaras de seguridad $60 6 $360
Computadoras $600 6 $3.600
Slstemag(;p;fi?;lvo y de $5.000 ! $5.000
Teléfonos internos $300 5 $1.500
TOTAL $36.930

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Inversion diferida

(Sapag Chain, 2011) expresa que este tipo de inversion involucra bienes y servicios sobre
todo intangibles e indispensables para el proyecto, y que estan sujetos a amortizacion y
se recuperan a largo plazo. Para este caso no se toma en cuenta a la inversion diferida
pues no es un negocio de produccidn, si no de comercializacion por lo que no se puede

cuantificar de manera exacta una inversion diferida.
Capital de trabajo

El capital de trabajo segun (Baca Urbina, 2013) es “la cantidad necesaria de recursos para
gue una empresa pueda iniciar sus operaciones con normalidad, es decir, la cantidad
monetaria del primer mes, utilizada para empezar el giro de negocio”. Baca Urbina
expresa que, desde un punto de vista contable, se puede definir al capital de trabajo como
la diferencia entre el activo circulante y el pasivo circulante, pero, desde un punto de vista
practico, seria el capital adiciona (distinto a la inversion inicial), con el que hay que contar

para gque funcione la empresa.

Se incluyen algunas de las erogaciones expresadas en las tablas 16 (costos de produccién);
17 (costos administrativos); 19 (costos de ventas), las mismas se encuentran en la segunda

etapa (ejecucion), y se muestran de manera resumida en la siguiente tabla:
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Tabla 23 - Capital de trabajo

Concepto Valor
Contrato de transporte tercerizado $250
Servicios basicos $250
Arriendo de la bodega $1.500
Sueldos del personal administrativo $3.214
Insumos y papeleria $200
Insumos de limpieza $100
Sueldos del personal de ventas, cajeras,
. $5.372
reposicion, despachos y taller
Servicio de garantias y mantenimientos de
$200
los productos BP
Capacitaciones $50
TOTAL $11.137

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Costo de capital

Segln (Sapag Chain, 2011), el costo de capital representa “la tasa de retorno exigida a la
inversion realizada en un proyecto, para compensar el costo de oportunidad de los
recursos destinados a él y el riesgo que debera asumir. Con ella se descontaran los flujos

futuros proyectados para calcular su valor actual neto.”

Para el presente proyecto se ha investigado la tasa de riesgo de inversion del sector
ferretero, pero, no se ha encontrado en las fuentes primarias. Ademas, se supondré que el
financiamiento del proyecto sera 100% con capital propio, por lo que se debe conocer que
el capital estara compuesto por las utilidades de un accionista de la empresa matriz BP,
que actualmente se encuentran en el banco ganando un interés del 4,40% a plazo de 30
dias 0 5,45% plazo de 365 dias, el cual debera ser superado para que el proyecto de

inversion rea rentable para el accionista.
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4.1.2 Evaluacién Financiera

La evaluacion financiera permite tomar decisiones acertadas al momento de querer
ejecutar un proyecto. Esta evaluacion se realiza en proyectos privados, y tiene el fin de
generar indicadores que permitan tener criterios de decision. Todas las proyecciones se

las denominan ‘pro-forma’ ya que seran supuestos. Algunos de ellos son:
Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio segun (Sapag Chain, 2011) es aquel punto de actividad (volumen
de ventas) donde los ingresos totales son iguales a los costos totales, es decir, el punto de
actividad donde no existe utilidad ni pérdida. Segun (Baca Urbina, 2013), los “ingresos
estan calculados como el producto del volumen vendido por su precio, Ingresos =
Precio (P) x Cantidad (Q). Se designa por costos fijos a CF, y los costos variables se

designan por CV (% constante de las ventas)”.

En el punto de equilibrio en unidades, los ingresos se igualan a los costos totales, pero,
en este caso se determinara el punto de equilibrio en dolares, es decir, cuando debe vender

la empresa minimo para recuperar sus costos totales.

CF

PES = S RGEN

Costos Fijos

Son todas las erogaciones fijas que se realizan exista 0 no ventas. Algunas de ellas son:
Servicios basicos, importaciones, arriendo del local comercial y de la bodega, seguridad,
publicidad, sueldos administrativos, operativos y de ventas, insumos de papeleria,

limpieza, y capacitaciones dando un valor estimado de $52.425,15.
Margen de contribucion

El margen de contribucion involucra un precio de venta (PV) y un costo variable (CV),
pero, en este caso no se tiene cuantificado un PV ya que existe un portafolio extenso y
los CV dependen de la comercializacion posible del proyecto. Es por esto, que se
determin6 un margen en base al negocio matriz, siendo el mismo el 15% para introducir

BP en el mercado de manera eficiente.
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Las ventas minimas para cubrir los costos fijos y obtener un margen de contribucion son

de $349.501, siendo este el punto de equilibrio monetario.

52.425,15
15%

PE$ =

PES$ = $349.501

Balance General

Segun (Baca Urbina, 2013), este balance es un reporte econdémico que refleja la situacién

financiera de una empresa en un periodo determinado. Expresa que el “activo, para una

empresa, significa cualquier pertenencia material o inmaterial. Pasivo, significa cualquier

tipo de obligacion o deuda que se tenga con terceros. Capital, significa los activos,

representados en dinero o en titulos, que son propiedad de los accionistas o propietarios

directos de la empresa.”. Generalmente el Balance General se presenta a lo largo de cada

uno de los afos considerados, pero, por tratarse de un proyecto nuevo no se tiene certeza

de las ganancias, ni el destino de las mismas, por lo que (Baca Urbina, 2013) sugiere

presentar solo el inicial.

La igualdad fundamental del balance:  Activo =

Tabla 24 - Balance General Inicial del afio 2020

Pasivo + Capital

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE $121.137
Caja $5.000
Banco $6.137
Inventario de Mercaderia $100.000
Mercaderia en transito $10.000
ACTIVOS FIJOS $36.930

Muebles y equipos de oficina $25.570

(-) Depreciacion acumulada muebles y oficina - | $25.570

Equipos de computacion $6.360

) Depre_c,lamon acumulada equipos de | $6.360

computacion

Sistemas de computacion $5.000

(-) Amortizacion de los sistemas de computacion - | $5.000

TOTAL DEL ACTIVO $158.067
PASIVO

Cuentas por pagar $18.067

TOTAL DEL PASIVO $18.067
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PATRIMONIO
Capital Social $140.000
TOTAL DEL PATRIMONIO $140.000
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $158.067

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Estado de Resultados

(Baca Urbina, 2013) expresa que este estado muestra los resultados probables de una
empresa en un tiempo determinado, ya sea ganancia o pérdida. Esta informacion permite
calcular la utilidad neta y los flujos de efectivo del proyecto. Se debe considerar que para
armar un estado de resultados factible se debera basar en la ley tributaria del pais, pues

incluira referentes distintos en cada pais.

Proyectaremos este estado para los siguiente cinco afios con el fin de obtener un panorama
de los resultados que se obtendran con el proyecto. Para proyectar los sueldos y salarios
se tomarad como referencia el salario basico de los ultimos cinco afios y se realizara un
analisis de regresion lineal para determinar el porcentaje de variacion, y la variacion del

resto de rubros estara en funcién de la inflacién.

Se debe conocer que no existe una tendencia en el comportamiento de la inflacion en los
altimos cinco afios, por lo que, se obtuvo un dato representativo y realista de la inflacion
tomando informacion del Banco Central y del Banco Mundial, y se ha concluido por
medio de un promedio establecer el valor del 1% de variacion cada afio para las

proyecciones.

Para el primer estado se tomara en cuenta que es el afio inicial, en donde existen gastos
elevados, y en donde se invierte mayor monto econémico para introducir el negocio al

mercado.
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Tabla 25 - Estado de Resultados al 31 de diciembre del 2020

INGRESOS
Ventas $940.451
(-) Costo de Ventas $540.000
Inventario Inicial -
(-)Importaciones $640.000
Mercaderia disponible para la venta $640.000
(-) Inventario Final $100.000
Utilidad bruta en ventas | $400.451
EGRESOS
Sueldos administrativos $37.973
Sueldos de ventas $85.929
Arriendo del local comercial $30.000
Arriendo de la bodega $18.000
Transporte tercerizado $3.000
Servicios basicos $3.000
Servicio de seguridad y guardiania $24.000
Publicidad $6.000
Mantenimiento de motorizados $1.800
Insumos y papeleria $2.400
Insumos de limpieza $1.200
Garantias y mantenimientos $2.400
Capacitaciones $600
Depreciacion $4.677
Amortizacion $1.667
Permisos de funcionamiento $1.292
Adecuaciones para aperturar el local $5.000
Total de egresos |$228.937
Utilidad bruta $171.514
(-) 15% Participacion Trabajadores $25.727
Base Imponible $145.787
(-) 25% Impuesto a la Renta $36.447
Utilidad Neta del Ejercicio |$109.340

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Margen antes de los gastos
(Utilidad Bruta / Ventas)

42,58%

Margen neto del ejercicio
(Utilidad Neta / Ventas)

11,63%
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Tabla 26 - Estado de Resultados al 31 de diciembre del 2021

INGRESOS
Ventas $948.343
(-) Costo de Ventas $550.000
Inventario Inicial $100.000
(-)Importaciones $600.000
Mercaderia disponible para la venta $700.000
(-) Inventario Final $150.000
Utilidad bruta en ventas |$398.343
EGRESOS
Sueldos administrativos $38.479
Sueldos de ventas $87.112
Arriendo del local comercial $30.300
Arriendo de la bodega $18.180
Transporte tercerizado $3.030
Servicios basicos $3.030
Servicio de seguridad y guardiania $24.240
Publicidad $6.060
Mantenimiento de motorizados $1.818
Insumos y papeleria $2.424
Insumos de limpieza $1.212
Garantias y mantenimientos $2.424
Capacitaciones $606
Depreciacion $4.677
Amortizacion $1.667
Permisos de funcionamiento $1.292
Mantenimiento del local comercial $1.000
Total de egresos |$227.550
Utilidad bruta $170.792
(-) 15% Participacion Trabajadores $25.619
Base Imponible $145.173
(-) 25% Impuesto a la Renta $36.293
Utilidad Neta del Ejercicio |$108.880

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Margen antes de los gastos
(Utilidad Bruta / Ventas)

42%

Margen neto del ejercicio
(Utilidad Neta / Ventas)

11,48%
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Tabla 27 - Estado de Resultados al 31 de diciembre del 2022

INGRESOS
Ventas $956.234
(-) Costo de Ventas $535.000
Inventario Inicial $150.000
(-)Importaciones $600.000
Mercaderia disponible para la venta $750.000
(-) Inventario Final $215.000
Utilidad bruta en ventas |$421.234
EGRESOS
Sueldos administrativos $39.362
Sueldos de ventas $89.132
Arriendo del local comercial $30.603
Arriendo de la bodega $18.362
Transporte tercerizado $3.060
Servicios basicos $3.060
Servicio de seguridad y guardiania $24.482
Publicidad $6.121
Mantenimiento de motorizados $1.836
Insumos y papeleria $2.448
Insumos de limpieza $1.224
Garantias y mantenimientos $2.448
Capacitaciones $612
Depreciacion $4.677
Amortizacion $1.667
Permisos de funcionamiento $1.292
Mantenimiento del local comercial $800
Total de egresos $231.187
Utilidad bruta $190.047
(-) 15% Participacion Trabajadores $28.507
Base Imponible $161.540
(-) 25% Impuesto a la Renta $40.385
Utilidad Neta del Ejercicio $121.155
Elaborador por: Paula Palacios
Fuente: BP
Margen antes de los gastos Margen neto del ejercicio
(Utilidad Bruta / Ventas) (Utilidad Neta / Ventas)

44,05% 12,67%



Tabla 28 - Estado de Resultados al 31 de diciembre del 2023

INGRESOS
Ventas $964.126
(-) Costo de Ventas $515.000
Inventario Inicial $215.000
(-)Importaciones $600.000
Mercaderia disponible para la venta $815.000
(-) Inventario Final $300.000
Utilidad bruta en ventas | $449.126
EGRESOS
Sueldos administrativos $40.094
Sueldos de ventas $90.917
Arriendo del local comercial $30.909
Arriendo de la bodega $18.545
Transporte tercerizado $3.091
Servicios basicos $3.091
Servicio de seguridad y guardiania $24.727
Publicidad $6.182
Mantenimiento de motorizados $1.855
Insumos y papeleria $2.473
Insumos de limpieza $1.236
Garantias y mantenimientos $2.473
Capacitaciones $618
Depreciacion $2.557
Amortizacion -
Permisos de funcionamiento $1.292
Mantenimiento del local comercial $800
Total de egresos | $230.859
Utilidad bruta $218.266
(-) 15% Participacion Trabajadores $32.740
Base Imponible $185.526
(-) 25% Impuesto a la Renta $46.382
Utilidad Neta del Ejercicio | $139.145

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Margen antes de los gastos
(Utilidad Bruta / Ventas)

46,58%

Margen neto del ejercicio
(Utilidad Neta / Ventas)

14,43%

84



Tabla 29 - Estado de Resultados al 31 de diciembre del 2024

INGRESOS
Ventas $972.017
(-) Costo de Ventas $440.000
Inventario Inicial $300.000
(-)Importaciones $600.000
Mercaderia disponible para la venta $900.000
(-) Inventario Final $460.000
Utilidad bruta en ventas | $532.017
EGRESOS
Sueldos administrativos $40.815
Sueldos de ventas $92.648
Arriendo del local comercial $31.218
Arriendo de la bodega $18.731
Transporte tercerizado $3.122
Servicios basicos $3.122
Servicio de seguridad y guardiania $24.974
Publicidad $6.244
Mantenimiento de motorizados $1.873
Insumos y papeleria $2.497
Insumos de limpieza $1.249
Garantias y mantenimientos $2.497
Capacitaciones $624
Depreciacion $2.557
Amortizacion -
Permisos de funcionamiento $1.292
Mantenimiento del local comercial $800
Total de egresos | $234.265
Utilidad bruta $297.752
(-) 15% Participacion Trabajadores $44.663
Base Imponible $253.090
(-) 25% Impuesto a la Renta $63.272
Utilidad Neta del Ejercicio | $189.817

Elaborador por: Paula Palacios

Fuente: BP

Margen antes de los gastos
(Utilidad Bruta / Ventas)

54,73%

Margen neto del ejercicio
(Utilidad Neta / Ventas)

19,5%
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Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Segln (Sapag Chain, 2011), la “tasa minima aceptable de rendimiento es un porcentaje
que determina la persona que va a invertir en el proyecto”. Para seleccionar una tasa
minima atractiva de retorno es necesario comenzar por estudiar las principales fuentes de
capital de una empresa. La mas importante es el dinero generado de la operacién de la
empresa, dinero prestado, ventas de bonos hipotecarios y venta de acciones. Se debe
considerar que la tasa minima aceptable de rendimiento debe ser igual al mayor de los
siguientes costos: el costo de dinero pedido como préstamo, el costo de capital y el costo

de oportunidad.

Para el presente proyecto, se determino una TMAR del 30%, ya que existe un riesgo
econdmico alto al invertir en un mercado nuevo. Por otro lado, el negocio en la ciudad
sede trabaja con este porcentaje, por lo que se espera de igual manera un beneficio como

este.
Valor Actual Neto (VAN)

Segln (Sapag Chain, 2011), el “valor presente neto se usa para realizar la evaluacion de
proyectos de inversion, este método determina el valor presente de los flujos de fondos
del proyecto, empleando la tasa de oportunidad o descuento del mismo e indica cuanto
gana un proyecto por encima del costo de oportunidad, cuanto estd por debajo del costo
de oportunidad o si cumple exactamente con el costo de oportunidad.”.

Esta expresado por:

VAN = I +zn: Fe
Y La+kr

En ddénde:

e lo = Inversion Inicial
e Ft = Flujo de efectivo neto del periodo
e t=NuUmero de periodos de vida del proyecto

e k= Tasa de oportunidad
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Los supuestos a obtener son:

e Siel VAN =0 (Indiferencia), el inversionista realiza o no el proyecto, indica que
el proyecto gana el equivalente a su tasa de oportunidad

e Siel VAN >0 (El proyecto se acepta) indica el valor que gana por encima de su
costo de oportunidad

e Siel VAN <O (El proyecto se rechaza) indica que los costos asociados al proyecto

son mayores a los beneficios que generaria si se realizara el proyecto.

Se ha determinado el valor actual neto del proyecto VANs con el apoyo de la herramienta
Excel, siendo de $157.799,32, se utiliz6 para el célculo la inversion inicial $145.722, y
los flujos de cada afio ($109.340,16; $108.880,11;$ 121.155,04; $139.144,79;
$189.817,15) ademés de una TMAR del 30%, concluyendo que el proyecto es

conveniente y se acepta pues las ganancias son mayores a los desembolsos.
Tasa Interna de retorno (TIR)

La Tasa interna de retorno (TIR) segun (Baca Urbina, 2013), es “la tasa de interés o
rentabilidad que ofrece una inversion”. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida
que tendréd una inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto. Es una
medida utilizada en la evaluacion de proyectos de inversion que estd muy relacionada con
el valor actualizado neto (VAN). También se define como el valor de la tasa de descuento

que hace que el VAN sea igual a cero, para un proyecto de inversion dado

El TIR realiza el mismo calculo llevando el VAN a cero, por lo cual el resultado de esta
ecuacion da por resultado un porcentaje, que luego sera comparado con el porcentaje de
interés que se haya definido como més seguro. Como su nombre lo indica, la TIR muestra
un valor de rendimiento interno de la empresa expresado en porcentaje, y comparable a

una tasa de interés. Esta expresado por:

TIR = I +Zn: Fy =0
- e t_0(1+i)"_

En donde:
Fn = Flujo de caja en el periodo n.

n = NUmero de periodos.
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i = Valor de la inversién inicial.

Los supuestos a obtener son:
Si TIR > r (costo de oportunidad) entonces se aprobara el proyecto.
Si TIR < (costo de oportunidad) entonces se rechazara el proyecto.

La tasa interna del retorno del proyecto es del 75,73%, superior a la TMAR, por lo que la
inversion es econdmicamente rentable siempre que se mantengan las mismas condiciones
en el mercado y los costos establecidos. Esta tasa de rendimiento supone que el dinero
que se gana cada afio se reinvierte en su totalidad, siendo interna. Pero, existe también

una tasa externa, pues, existen ganancias que no se reinvierten en el negocio.
Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Segun (Sapag Chain, 2011), el PRI es un indicador que mide en cuanto tiempo se
recuperara el total de la inversion a valor presente. Puede revelarnos con precision, en
afios, meses y dias, la fecha en la cual sera cubierta la inversion inicial. Esta expresado

por:

(b -0

PRI = a +
d

En donde:

e a= Afo inmediato anterior en que se recupera la inversion.

e b= Inversion Inicial.

e ¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato anterior en el que se recupera la
inversion.

e d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

El periodo de recuperacion de la inversion para el proyecto es de dos afios, cuatro meses,
siendo beneficioso pues los inversionistas se propusieron que se recupere su inversion

antes de los tres afos.

88



En este ultimo capitulo se han desarrollado tablas explicativas, estas abarcan los costos
de produccion, administracion y ventas, ademas de efectuar las respectivas
depreciaciones y amortizaciones, también se determino la inversion inicial y el capital de
trabajo para el proyecto, y se realizaron los dos estados financieros bases: Balance
General Inicial y el Estado de Resultados proyectado a cinco afios, para finalmente
obtener los indicadores financieros VAN, TIR y PRI, los cuales indican que es factible la

realizacion del proyecto.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el presente documento se han podido desarrollar temas de interés general, primero se
debe destacar que el mercado en términos generales es un espacio cambiante, en donde
los oferentes y demandantes cada vez son méas exigentes, y esto ha causado que el pais
ecuatoriano se vuelva mas competitivo. El cliente final en el pais busca productos a
precios convenientes y con una calidad adecuada; BP cuenta con estas dos variables, y
gracias a esto ha podido posicionarse de manera efectiva en la mente del consumidor

ecuatoriano.

Los factores sociales afectan directamente en la decision de compra, y, el comportamiento
del consumidor actual en la ciudad de Guayaquil muestra exigencia para encontrar
productos de manera inmediata, y ciertas facilidades como la ubicacion del local
comercial, garantia, asesoria y demas hacen que el cliente escoja una marca ante otra. Se
debe considerar que en el pais todavia sufre economicamente, pero, el gobierno se
encuentra impulsando diferentes sectores, principalmente a las pymes, y de manera
especial los negocios del sector de la construccién que se encuentra al alza, y, que

beneficia directamente la comercializacion en el sector ferretero.

El presente estudio se realiza a consecuencia de que la empresa BP decide en este afio
2020 aperturar un local comercial en la ciudad de Guayaquil, combatiendo las debilidades
con una buena gestion estratégica y explotando sus fortalezas. El negocio encuentra en
Guayaquil un mercado potencial, pues, los actuales clientes finales que adquieren
productos ferreteros a los distribuidores comprarian de manera directa en el local

comercial, obteniendo mejores precios y asesoria directa.

Un tema muy importante a considerar es la competencia de los nuevos importadores, y
esto es beneficioso para el pais, por un lado, los tratados comerciales han permitido tener
una nueva vision para los negociantes, pero, por el otro, existe oferta excesiva y el
mercado trabaja bajo una competencia perfecta, que, tedricamente es ideal, pero en la

practica complica mucho a los comerciantes.

BP cuenta con tres ventajas competitivas, primero se tiene una marca propia actualmente
posicionada; segundo, los precios son competitivos, lo que permite a los distribuidores

comercializar y competir contra el resto de marcas y, finalmente la relacion costo —
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beneficio permite al distribuidor obtener un mayor margen de ganancia frente al resto de

competidores.

Para analizar la factibilidad de este proyecto se debe conocer el objetivo principal, la
comercializacion directa al cliente final y a la industria, permitiendo al negocio obtener

mayor utilidad al eliminar al distribuidor como intermediario.

En el estudio de mercado se determinaron los ingresos del proyecto, siendo estos las
ventas anuales del local comercial para los siguientes cinco afios, y, se enlistaron los
ofertantes, actual competencia de BP. En cuanto a la fijacion de precios del negocio se
realiza en base al costo de importacién, el cual es variable y beneficioso como

importadores pues se puede negociar.

Se determino que la ubicacion ideal para aperturar el local comercial es en el centro de la
ciudad de Guayaquil, pues es en donde existe mayor flujo de consumidores, ademas que
la ciudad tiene determinadas las zonas comerciales, estando la ferretera en 4 avenidas
aproximadamente. En cuanto al tamafio ideal se determinaron aproximadamente 500 m?
para la instalacion del proyecto, lo cual incluye el local comercial, zona de parqueo y las
oficinas administrativas. Se han estimado los costos de la manera mas exacta posible,

pero se debe considerar que existiran variaciones futuras.

Se determiné que el local comercial debe facturar minimo al afio $349.501, siendo este
un valor posible de cumplir. Se puede observar en las proyecciones del Estado de

Resultados que existe ganancia, y que cada afio incrementan.

En cuanto al VAN, éste es superior a 0, lo que indica que el proyecto es factible con la
tasa de rendimiento esperada. Por otro lado, la TIR demuestra que bajo las condiciones
establecidas se obtiene una tasa positiva superior a la TMAR en mas de doble, muy
representativa, pues esto muestra que es rentable la ejecucién del proyecto. Por otro lado,
el PRI es menor al establecido por el inversionista, siendo de dos afios cuatro meses el
tiempo de recuperacién. Con todos estos indicadores se puede observar que el proyecto

es rentable y por lo tanto factible.

Se deben considerar que pueden existir algunos riesgos para poner en marcha el proyecto,

por lo que se recomienda hacer un analisis, pero, de los que se anticipan se encuentran:
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Dificultad para encontrar un local comercial con las medidas requeridas en la
ubicacién ideal.

Implementacion de medidas arancelarias que afecten a las importaciones.
Contraccion del sector de la construccion y ferretero.

Falta de coordinacion en la logistica de envio de mercaderia, almacenaje, etc.
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