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RESUMEN

El presente estudio pretende demostrar que en la ciudad de Cuenca no existen empresas que
solo realice la comercializacién de productos de Ultima tecnologia y que pueda abastecer la
demanda de los mismos. Determinando estos aspectos relevantes necesarios se plantea con
la presente tesis realizar un “estudio de factibilidad para la comercializacion de equipos de
ultima tecnologia en linea café “ y que nos permitird determinar la creacion de la empresa en la
ciudad de Cuenca

Para esto se realiz6 encuestas en la Ciudad de Cuenca, a todas aquellas personas que estan
dispuestos a adquirir productos de Ultima tecnologia dentro de rango de edad de 25 a 64 afios.
Los resultados obtenidos sirvieron de base para elaborar el presente estudio, que incluye la
descripcion del negocio, plan de operaciones, organizacion, aspectos legales y el plan
econdmico financiero.

El plan de negocios refleja la informacién necesaria para implementar la empresa,
porque existe una demanda por parte de la poblaciéon, recomendando iniciar la
creacién de dicha empresa cuanto antes para obtener una ventaja competitiva.



ABSTRACT

The intention of this research project is to demonstrate the lack of
companies in the city of Cuenca that commercialize advanced technology
products to cater the local market. After determining these relevant
aspects, the present thesis proposes a study of the feasibility to market
" Brownline advanced technology equipment in order to create a company
in the city of Cuenca.

For this purpose, different surveys were applied to people within the ages
of 25 and 64, who are willing to purchase advance technology in the city
of Cuenca. The results provided a base to develop the present study,
which includes a description of the business, an operation plan,
organization, legal aspects, and the financial and economic plan.

The business plan provides the necessary information to create the
company, given that there is a high demand for these products. We
recommend initiating this company as soon as possible in order to obtain
a competitive advantage.
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ranslated by,
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CAPITULO 1: GENERALIDADES

1.1 DESCRIPCION Y ANALISIS DEL NEGOCIO

En la ciudad de Cuenca, existe mucha competencia en lo que se refiere a locales que
oferten electrodomeésticos, pero pocos son los lugares que brindan ciertos productos
especificos, sino una gama de productos los cuales disponen la mayoria de cadenas que
venden electrodomeésticos, satisfaciendo necesidades del consumidor, pero no cubriendo
con sus expectativas en lo que a productos con tecnologia avanzada se refiere.

Lo que con este proyecto se pretende lograr, es proporcionar a los clientes productos de
ultima tecnologia, cumpliendo con los estandares de calidad que contiene cada linea de
producto a ser comercializada, con una variedad en linea café que permitira cubrir la
demanda que la competencia no ha podido brindar a sus clientes. Lo que ayudara a esta
empresa a ser lider en el mercado de comercializacion que propone.

“SOLO ULTIMA TECNOLOGIA” apuesta de forma muy especial por la Excelencia

y la Atencion Personalizada a cada uno de sus clientes y a los solicitantes de
informacion sobre sus productos que en algin momento lleguen a las instalaciones de la
empresa.
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Alianzas estratégicas con distribuidores.

Demora para que el producto llegue al
establecimiento

Alianzas con servicio técnico autorizado.

En caso de desperfecto en algun producto
demora en reparacion.

Alianza con el proveedor y servicio técnico
autorizado.

Falta de capacidad de respuesta al cliente

Adgquisicion de los productos a tiempo, no hay
mucha necesidad de stock por ser productos de
ultima tecnologia que no existe adn en el pais.

Falta de comunicacion sobre las importaciones

Personal con capacitacion constante.

Atencién inadecuada del personal a la entrega
de los pedidos.

Alto costo en el recurso humano necesario, ya
que requerimos personal en capacitacion
constante.

La distribucidn de nuestro espacio fisico esta
determinado con una logistica previamente
estudiada, lo cual ayuda a mayores ingresos.

No contamos con un espacio fisico propio y
esto hace que se deba incurrir en costos de
arrendamiento.

El organigrama funcional hace que cada
empleado conozca con exactitud a quien debe
presentar sus resultados.

Los empleados pueden no llegar a comprender
nuestra cultura organizacional por lo que
existiria diferentes criterios creando un
ambiente conflictivo entre ellos.

Disponemos de vehiculo para entregas, se
establecera rutas para la entrega de cada producto
evitando la pérdida de tiempo.

Demoras en la entrega del producto.

Contacto directo con los clientes, ofreciendo una
atencion personalizada, lo cual crea confianza 'y
seguridad al brindar el producto.

Desconfianza por parte del consumidor por ser
productos nuevos en el mercado.

Contaremos con una agresiva publicidad para la
introduccién de nuestros productos en el
mercado.

No ser conocidos en el mercado.
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Limpieza, orden, adecuacion y stock, para que el
cliente se sienta comodo al visitarnos.

No contar con un local adecuado en disefio y
forma.

Nuestra ubicacion se determind en base a las
encuestas realizadas.

Dificultad de acceso para los posibles
consumidores.

Contaremos con un codigo de ética para que los
empleados conozcan cuales son sus limitantes.

Contratacion de personal inadecuado.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Publicidad agresiva por parte de la competencia.

Ser distribuidor exclusivo de equipos
tecnoldgicos

Retrasos en la importacion por demoras de las
navieras o aerolineas

Acogida del producto tecnologico.

Alto incremento del volumen de ventas de la
competencia.

Mercado no saturado en la ciudad de cuenca

Inestabilidad politica del pais.

Capacidad de crecimiento.

Flexibilidad en las politicas de venta de la
competencia.

Los productos que comercializara la empresa,
tendran una gran distincion, en lo que se
refiere a los almacenes de electrodomésticos
actuales, y en contra a los nuevos
competidores que podrian ingresar en nuestro
nicho de mercado.

La caida de los mercados financieros que aun que
no han afectado al ecuador de manera
significativa si ha implicado una baja en la
economia del Ecuador ya que se deja de percibir
la remesa de los migrantes.

Flexibilidad de crédito brindada por la
empresa, crédito directo, ademas una
existencia de aumento en lineas de credito por
las entidades financieras actualmente.

Las altas tasas de desocupacién hacen que la
gente destine su dinero al ahorro, reduciéndose el
poder de compra de los productos.

El incremento de impuestos arancelarios en
importaciones de bienes especiales.

Decrecimiento de las importaciones por parte
de la competencia.

La inestabilidad politica crea una barrera para la
importacion de productos de lujo.




Posicionamiento en el mercado de la nueva
competencia de bienes de lujo.

Q-Y
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Vemos que la oportunidad principal es de ser
los pioneros en ingresar al mercado cuencano
con esta nueva alternativa.

Poco conocimiento del consumidor con relacion
al producto que se comercializa.

El cliente cuenta con beneficios como la
atencion personalizada con capacitacion
constante al personal, por lo que estaremos
prestos a satisfacer todas inquietudes y dudas
del consumidor.

Los compradores pueden encontrar en el mercado
de la ciudad de Cuenca productos similares a
precios inferiores a los nuestros.

La mayoria de los productos a ser vendidos
por nuestra empresa se caracteriza en la
exclusividad.

Una de las amenazas principales de competidores
potenciales, es que nuevos empresas quieran
ingresar al mercado en innovacion como lo es
nuestra empresa.

Ser pionero en el mercado, hara que el local
sea conocido, siendo este un gran aporte para
el posicionamiento de esta nueva empresa en
el mercado de Cuenca.

Ser fuentes de informacion que puede servir a la
competencia.

Devaluacion de la moneda.

Oportunidad de comercializar con diferentes
monedas dependiendo de lo que mas convenga
a la empresa.
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1.2 Fundamentaciéon Tedrica
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

“El estudio de factibilidad es un proceso de aproximaciones sucesivas, donde se define
el problema por resolver. Para ello se parte de supuestos, prondsticos y estimaciones,
por lo que el grado de preparacion de la informacion y su confiabilidad depende de la
profundidad con que se realicen tanto los estudios técnicos, como los econémicos,
financieros y de mercado, y otros que se requieran. En cada etapa deben precisarse
todos aquellos aspectos y variables que puedan mejorar el proyecto, y optimizarlo.
Puede suceder que del resultado del trabajo pudiera aconsejarse una revision del
proyecto original, que se postergue su iniciacion considerando el momento dptimo de
inicio e incluso lo anterior no debe servir de excusa para no evaluar proyectos. Por el
contrario, con la preparacion y evaluacion sera posible la reduccién de la incertidumbre
que provocarian las variaciones de los factores.”1

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Los componentes de este estudio profundizan la investigacion por medio de cuatro
estudios, los cuales son la base en la cual se apoyan los inversionistas para tomar una
decision:

Estudio de mercado
Estudio Técnico
Estudio Administrativo y Legal

Estudio Econdmico - Financiero

Estudio de mercado

Tiene como finalidad determinar si existe 0 no una demanda que justifique la puesta en
marcha de un proyecto.

El mercado; estd formado por todos los consumidores o compradores actuales y
potenciales; interesa basicamente su numero, su poder de compra, sus necesidades,
gustos, preferencias y deseos, sus habitos comerciales. EI mercado constituye el medio

! http://eumed.net//ce/2008b/tss.htm
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de la tarea de la empresa, o sea es la parte del sistema total, con que la organizacion esta
realizando transacciones y en que esta compitiendo.

Objetivo de Mercado

Cualquier proyecto que se desee emprender, debe tener un estudio de mercado que le
permita saber en qué medio habra de moverse, pero sobre todo si las posibilidades de
venta son reales y si los bienes o servicios podran colocarse en las cantidades pensadas,
de modo tal que se cumplan los propdsitos del empresario.

Anélisis del producto
El Producto
Producto/servicio: Bien tangible o intangible que satisface una necesidad

“Un producto en el mercado puede ser en si muy atractivo, no siéndolo para una
empresa determinada, dadas las fortalezas y debilidades comparadas con las de los
competidores mas peligrosos; un andlisis de la competitividad tiene por objetivo,
identificar el tipo de ventaja competitiva, que una empresa 0 una marca, puede
prevalecerse y evaluar la medida en la que esta ventaja es defendible, teniendo en
cuenta la situacién competitiva, las relaciones de las fuerzas existentes y las posiciones
ocupadas por los competidores.

Por ventaja competitiva, se entiende las caracteristicas o atributos que posee un
producto o una marca; y, que le da cierta superioridad sobre sus competidores
inmediatos; estis caracteristicas o atributos pueden ser de naturaleza variada y
referirse al mismo producto base, a los servicios necesarios o afiadidos que acompafian
al producto base, o a las modalidades de produccion, de distribucién o de venta
propios del producto o de la a empresa.”™

> KOTLER, Philip, Direccién de Marketing, México, 200l

3 LAMBIN, Jean Jacques, Marketing Estratégico, Chile, 1997 Mercadotecnia, un anlisis global de
gestion
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Tipo de Producto

Productos Especiales.

“Los productos especiales son productos y servicios de consumo con caracteristicas o

identificacion de marca Unicos, por los cuales un grupo significativo de compradores

z . . . ))4
esta dispuesto a realizar un esfuerzo de compra especial.

Productos de consumo.

Los productos de consumo son aquellos bienes y servicios que un consumidor final
adquiere para su consumo personal. Los productos de consumo incluyen, productos de
conveniencia, productos de compras, productos de especialidad y productos no

buscados. Tales productos difieren en las formas en que los consumidores los compran

5
¥, por lo tanto, en la manera que se venden.”

Unidad de medida

Es como se determina la comercializacién de nuestro producto.

Descripcion del producto

Son las caracteristicas que tiene cada los productos que se van a comercializar por
ejemplo:

Tamano, forma, disefio.

Andlisis de la demanda

La demanda es la cantidad de bien o servicio que se adquiere por parte de los
consumidores.

Se define como la respuesta al conjunto de mercancias o servicios, ofrecidos a un cierto
precio en una plaza determinada y que los consumidores estan dispuestos a adquirir, en

* Ibid pag 239

> |bid pag 239
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esas circunstancias. En este punto interviene la variacion que se da por efecto de los
volimenes consumidos. A mayor volumen de compra se debe obtener un menor precio.
Es bajo estas circunstancias como se satisfacen las necesidades de los consumidores
frente a la oferta de los vendedores.

La demanda tiene, adicionalmente, modalidades que ayudan a ubicar al oferente de
bienes y servicios, en funcion de las necesidades de los demandantes. En primer lugar
hay bienes y servicios necesarios y bienes y servicios superfluos, de lujo o no
necesarios. Para el caso de los bienes necesarios se trata de productos o servicios
indispensables para el cliente, con los cuales satisface sus necesidades mas importantes.
En algunos casos, en funcién de los estratos sociales, algunos bienes o servicios se
vuelven indispensables, pero no es igual para todos los niveles de consumo6.

Cobertura

En la definicion de la cobertura se debe determinar la zona geogréfica en la cual se va a
implementar la empresa determinando variables como:

-Geograéficas

-Demograficas

-Psicogréficas

-Conductual

Determinacion de la demanda
Segmentacion de mercado

En base a los resultados obtenidos de la Investigacion del Mercado se realiza a través
de las encuestas, se analiza las diferentes variables para segmentar y cuantificar el
mercado meta especificando las caracteristicas del cliente y asi poder tomar decisiones
en cuanto al servicio, precio y estrategias para la satisfaccion del cliente potencial.

Investigacion descriptiva

En estas encuestas se analizara variables que nos permitira tomar decisiones acertadas
para el buen funcionamiento y éxito del proyecto tales como:

6 www.es.wikipedia.org.co
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Variables demogréficas del cliente: sexo, ingreso.

Variables Conductuales: frecuencia de compra.

Encuestas: Entrevistas aleatorias a los ciudadanos a través de un formulario de
encuestas.

Internet: Una fuente de informacion muy valiosa que nos permitié conocer datos
poblacionales.

Segmentacion del mercado meta.

Se analizara la relacion entre las variables para confirmar los supuestos y determinar
cudl es el segmento que tiene mayor aceptacion siendo informacion importante para la
empresa.

Analisis de la competencia

La cantidad de un bien o servicio que se ofrece por parte de un productor La cantidad de
bienes o servicios que se ponen a la disposicion del puablico consumidor en
determinadas cantidades, precio, tiempo y lugar para que, en funcion de éstos, aquél los
adquiera.

En el analisis de mercado, lo que interesa es saber cual es la oferta existente del bien o
servicio que se desea introducir al circulo comercial, para determinar si los que se
proponen colocar en el mercado cumplen con las caracteristicas deseadas por el publico.

Comercializacion
Lanzamiento de un nuevo producto al mercado
Canales de distribucion

Empresas que ayudan a la compafiia a promover, vender y distribuir sus productos a los
compradores finales; incluyen distribuidores, empresas de distribucion fisica, e
intermediarios financieros

10



Q-Y

Solo TZ/ﬁz’ma %moﬁpjz/a s

Consiste en uno 0 mas productores mayoristas y detallistas independientes, cada uno de
los cuales es una compafiia individual que trata de maximizar sus utilidades

Estudio Técnico

El estudio técnico es la reunion y andlisis de la informacion que permita verificar la
posibilidad técnica de comercializar el producto.

Etapas de un estudio técnico

Objetivo

Tecnologia

Determinacion del tamafio del proyecto

Determinacion de la localizacion de la localizacion del proyecto
Unidad a comercializar

Determinacion de la organizacion humana para la organizacion

Andlisis del tamafio

El tamafio para la adquisicion de productos estara determinado de acuerdo al célculo
entre costo y producto el cual no supere a la inversion.

Macro localizacion

La macro localizacion se determina de acuerdo a la zona geogréfica en la cual se pueda
implementar una empresa.

Micro localizacion

La micro localizacion se realiza mediante un estudio de alternativas las cuales se deben
ponderar utilizando métodos de recogida y analisis de informacion como la encuesta
para la toma de decisiones, con el cual se determinara la localizacion especifica

Estudio administrativo legal

11
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El estudio administrativo en un proyecto de inversion proporciona las herramientas que
sirven de guia para los que tendran que administrar dicho proyecto, este estudio muestra
los elementos administrativos tales como planeacion estratégica que defina el rumbo y
las acciones a realizar para los objetivos de la empresa .

En cuanto a la parte legal, comprende la constitucion de la empresa, la misma que se
debe sujetar a normas, procedimientos, restricciones, pasos a seguir para iniciar sus
operaciones.

Estudio Econdmico Financiero.

La evaluacion econdmico-financiera de un proyecto permite determinar si conviene
realizar un proyecto, si es 0 no rentable y si siendo conveniente es oportuno ejecutarlo
en ese momento o cabe postergar su inicio, ademas de brindar elementos para decidir el
tamafno de planta mas adecuado. En presencia de varias alternativas de inversion, la
evaluacion es un medio util para fijar un orden de prioridad entre ellas, seleccionando
los proyectos mas rentables y descartando los que no lo sean.

Los estudios de mercado, asi como los técnicos y los economicos, brindan la
informacidn necesaria para estimar los flujos esperados de ingresos y costos que se
produciran durante la vida Gtil de un proyecto en cada una de las alternativas posibles.

La comparacion de estos flujos de beneficios y costos tienen que ser atribuibles al
proyecto. Al decidir sobre la ejecucion del mismo no deben tomarse en cuenta los flujos
pasados ni las inversiones existentes.

La evaluacién economica-financiera es valorar la inversion a partir de criterios
cuantitativos y cualitativos de evaluacién de proyectos, empleando las pautas mas
representativas usadas para tomar decisiones de inversion. La evaluacion econémica
financiera constituye el punto culminante del estudio de factibilidad, pues mide en qué
magnitud los beneficios que se obtienen con la ejecucién del proyecto superan los
costos y los gastos para su materializacion.

Objetivos del Estudio Econémico Financiero.

El objetivo fundamental de la evaluacion econdmica financiera es evaluar la inversion a
partir de criterios cuantitativos y cualitativos de evaluacion de proyectos. En el primer
criterio mencionado encontraremos los mas representativos y usados para tomar
decisiones de inversion, es decir nos referimos al Valor Actual Neto (VAN), Tasa
Interna de Retorno (TIR), Periodo de Recuperacion, teniendo en cuenta en este criterio
el valor del dinero en el tiempo, por lo que se transforma en el Periodo de Recuperacion
Descontado (PRD) y Razén Costo / Beneficio o indice de Rentabilidad. En los criterios
cualitativos se puede utilizar el que mayor garantia tiene.

Meétodos de evaluacion de inversién

12
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“ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Los criterios de evaluacion mencionados para calcular la rentabilidad del proyecto no
son exactos ya que solamente estan indicando uno de los posibles escenarios del
proyecto.

Hay que tener en cuenta que los cambios del entorno y de las variables estimadas son
imposibles de predecir con exactitud. Por ejemplo, puede ocurrir que los precios a
cobrar una vez que se inaugure el instituto sean menores que los estimados, o que la
demanda sea mayor, o que los salarios a pagar sean mayores, etc.

Por lo tanto, la decision de invertir o no en este proyecto no deberia basarse solamente
en el célculo del VAN realizado previamente, sino en la comprension del origen de la
rentabilidad del proyecto y del posible cambio en las variables estimadas.

La finalidad del andlisis de sensibilidad consiste en mejorar la calidad de la
informacion para que el inversor tenga una herramienta adicional para decidir si
invierte o no en el proyecto.”’

“Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto de una inversion o proyecto de inversion es una medida de la
rentabilidad absoluta neta que proporciona el proyecto, esto es, mide en el momento
inicial del mismo, el incremento de valor que proporciona a los propietarios en
términos absolutos, una vez descontada la inversién inicial que se ha debido efectuar
para llevarlo a cabo.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

El tipo interno de rendimiento mide la rentabilidad relativa media bruta por periodo
del proyecto de inversion sobre el capital que permanece invertido a principios de cada
periodo; incluye la retribucién a los recursos financieros del capital invertido, por lo
que es bruta, y ademas, se refiere al capital que a principio de cada afio permanece

. e . . e e 1,8
inmovilizado en el proyecto y no al capital que se inmoviliza inicialmente.”

7 http://www.masconsulting.com.ar/Documentos/a%20articulos%20pdf/03-03-06%20Sensibilidad%20-
%20Lledo.PDF

® http://www.vantir.com/
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“Meétodo de periodo de recuperacion.

Con este método se desea conocer CUANTO TIEMPO una inversion generara fondos
suficientes para igualar al total de dicha inversion.

Mide el nimero de afios que se tarda en recuperar el importe invertido. Se trata de
calcular en que momento los ingresos percibidos cubren los gastos realizados. ™

CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO
En el estudio de mercado contendra lo siguiente:
2.1 Analisis del producto

El producto que se pretende comercializar es un bien tangible de consumo final, bien de
consumo ESPECIAL, no son indispensables, son suntuarios, costosos, no admiten
sustitutos, se necesita una venta especializada, por la caracteristica que posee este tipo
de producto, el posible consumidor necesita de tiempo para el andlisis de decisién de
compra por lo que es necesario contar con un personal totalmente capacitado “SOLO
ULTIMA TEGNOLOGIA” , que brinde toda la informacion sobre el producto a su
eleccion.

2.1.1 Tipo de Producto

Se comercializara productos de tecnologia avanzada, en la linea café.

2.1.2 Unidad de medida del producto

La medida que se va a comercializar el producto es determinado por 4 lineas.

Producto 1

° http://www.aulafacil.com/CursoMatematicasFinancieras/Finanza65.htm
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Linea A

Equipo audio

Unidad: Equipo audio

Producto 2

Linea B

Unidad: Equipo video

Producto 3

Linea C

Unidad: Equipos de entretenimiento

Producto 4

Linea D

Unidad: Equipos portatiles

2.1.3 Descripcién

La empresa contara con los siguientes productos para la comercializacion:
Linea A, Equipo audio: mini componentes, cines de casa, equipos de sonido.
Linea B Equipo video: Dvd, Lcd. Cines en casa, etc.

Linea C Equipos de entretenimiento: play station, celulares, etc.

Linea D Equipos portatiles, computadoras, ipots, etc.

2.2 Andlisis de la demanda

El presente proyecto va a comercializar bienes de consumo final, para un sector
determinado de la poblacion de la ciudad de Cuenca.

2.2.1 Definicion de la cobertura

15
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En la ciudad de Cuenca, en la cual se pretende la implementacion del proyecto, cuenta
con 46361 habitantes.

Fuente Inec.

Ver anexo2

2.2.2 Determinacién de la demanda total

Para la determinacion de la demanda total, se estimd segun datos generados por, nivel
de ingresos, edad, sexo, estado civil y ubicacion geografica obteniendo como resultado
que la poblacion total para este proyecto se estima en 46361 habitantes de la zona
urbana de la ciudad de Cuenca, por lo que se estim6 una demanda total por producto de
la siguiente manera, debido a que solo el 78,38% de los encuestados estarian interesados
en comprar nuestras lineas de producto 36333 habitantes, siendo este segmento de
mercado al cual va dirigido las lineas de producto .

Cuadro 2.1

CALCULO DE DEMANDA

POBLACION DE CUENCA 714341
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ZONA URBANA 63,98% DE LA POBLACION | 457035

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA 201187

PORCENTAJE DE PERSONAS DEL RANGO DE

25-64 ES EL 39,2 78865

POSIBLES CONSUMIDORES CLASE MEDIA Y

ALTA 75% DE LA POBLACION 59149

CONSUMIDORES SEGUN NIVEL DE

INGRESOS DATO ENCUESTA 78,38% 46361
78,37% S| COMPRARIAN

DEMANDA REAL SEGUN ENCUESTA 36333

Fuente: Inec

Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.

Segun datos obtenidos en la encuesta en la pregunta 7 (Ver anexo 2 y 4), se pudo
determinar la demanda para cada linea de producto.

Cuadro 2.2

DEMANDA INSATISFECHA DEL SEGMENTO DE MERCADO

LINEA A

17
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La demanda insatisfecha es 10405 equipo de audio

LINEA B

La demanda insatisfecha es 11661 equipo de video

LINEAC

La demanda insatisfecha es 831 equipos de entretenimiento
LINEA D

La demanda insatisfecha es 2191  equipos portatiles

Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.
2.3 Andlisis de la competencia
2.3.1 Andlisis cuantitativo de la oferta

De acuerdo a los datos obtenidos en la investigacion del mercado, se determin6 que en
la Ciudad de Cuenca existen 5 competidores directos, los cuales no disponen de todas
las lineas de producto a ser comercializadas por “Solo Ultima Tecnologia”, sino de
algunas dependiendo al mercado al cual estan enfocadas, obteniendo como resultado
que el volumen de oferta existen en la Ciudad de acuerdo a las cuatro lineas de
productos es de 2028 unidades, siendo estas repetidas en su mayoria en modelo y
marca.

Cuadro 2.3

CUADRO
COMPETIDORES

SUKASA
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ROMAN PEREZ
BAZAR LA VICTORIA
COMANDATO

MALL

Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.

Siendo el competidor méas representativo Sukasa por tener una mayor exhibicion de
productos nuevos en el mercado, ademas de poseer un posicionamiento establecido en
el mercado, lugar en el cual se analizo, producto, marca exhibida, precio y cantidad de
productos exhibidos.

Ver anexo 5.
Cuadro 2.4

OFERTA

CANTIDAD
CANTIDAD

LINEA DE PRODUCTO |MARCA MENSUAL
Equipo de Audio SONY 216 18
Equipo de Video SAMSUNG | 300 25
Equipos de
entretenimiento SONY 360 30
Equipos Portatiles HP 240 20

Fuente: Sukasa
Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.

Segun datos obtenidos mediante la investigacion de mercados, por parte del competidor
mas importante, se obtuvo que las marcas con mas relevancia en lo que se refiere a linea
de producto a ser ofertada, nos dan una vision de cuéles son las marcas de preferencia
por los consumidores, siendo de esta manera con las cuales debe contar la empresa,
ademas de otras que se encuentran en el mercado.
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En el presente proyecto se pudo determinar el precio promedio para cada linea de
producto, de acuerdo con el competidor mas representativo Sukasa, mediante la técnica
de observacion, a esto se estimd el costo del producto, incorporando al mismo
aranceles, seguro, transporte obteniendo como resultado el costo total para cada linea de
producto adicionando un 14% de ganancia determinado con esto el precio promedio
unitario para cada linea de producto.

Cuadro 2.5
CALCULO DE PRECIO POR PRODUCTO

Costo Costos

promedio |Costode  |variosde  |Total de

del impuestos |importacion|Costo Precio

seguro promedio |promedic |promedio |% de promedio

Costo promedio por|Costo promedio de |por por por por Utilidad |por

LINEA DE PRODUCTO |producto flete por producto |producto |producto |producto  |producto |15% producto
Equipo de Audio 511,30 23,15 3,24 157,99 7,45 703,14| 105,47 808,61
Equipo de Video 1208 16,67 2,33 360,55 5,37 1592,92| 238,94 1831,85
Equipos de entretenin| 338 13,89 1,94 103,97 4,47 462,28 69,34 531,62
Equipos Portatiles 581 20,83 2,92 177,70 6,71 789,16| 118,37 907,33

Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.

Ver anexo 6

2.3.3 Andlisis de la Comercializacion

2.3.3.1 Definicion de la Longitud de los Canales de Distribucion

El canal de distribucion, que poseera el proyecto es L2, debido a que nosotros somos
importadores del producto determinado anteriormente en las diversas lineas.

Cuadro 2.6

LONGITUD CANALES DISTRIBUCION

Productor

Mayorista

Minorista

Consumidor Final
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2.3.3.2 Signo

2.3.3.3 Logo

“SUT”

Fuente: http://www.panasonic-la.com/

2.3.3.4 Slogan

CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico contendra los siguientes elementos:

3.1 Andlisis del tamafio

Cuadro 3.1

Solo TZ/ﬁz’ma mmoﬁpjz/a

La innovacion a tu alcance.

- —_—,

TAMANO PARA CADA LINEA DE PRODUCTO

Equipo de audio LINEA A

Se tiene $ 11.044,08

Puede comprar 18 equipo de audio

La demanda insatisfecha es 10405 equipo de audio

Tamafio 18 equipo de audio Mensual
Equipo de Video LINEA B
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Se tiene $ 36.240,00

Puede comprar 25 equipo de video

La demanda insatisfecha es 11661 equipo de video

Tamafio 25 equipo de video Mensual
Equipos de entretenimiento LINEAC

Se tiene $ 12.168,00

Puede comprar 30 equipos de entretenimiento

La demanda insatisfecha es 831 equipos de entretenimiento

Tamafio 30 equipos de entretenimiento mensual
Equipos de portatiles LINEAD

Se tiene $ 13.944,00

Puede comprar 20 equipos portéatiles

La demanda insatisfecha es 2191 equipos portéatiles

Tamafio 20 equipos portatiles Mensual

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea.

3.2 Andlisis de la localizacién

3.2.1 Macro localizacién

La macro localizacion del proyecto se encuentra en el Pais Ecuador, Region Sierra,

Provincia Azuay, Ciudad Cuenca.
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3.2.2 Micro localizacién

Para el andlisis de micro localizacién se realizo un analisis de alternativas, mediante las
cuales se obtuvo como resultado el centro histérico de la Ciudad de Cuenca.

Ver anexo 1y 3.

3.2.3 Proceso de la actividad comercial.

Simbologia:
Sentido del flujo: Significa el sentido y la

Limites: Este simbolo se usa para secuencia de las etapas del proceso:

identificar el inicio y el fin de un proceso:

Operacién: Representa una etapa del
proceso. El nombre de la etapa y de quien
la ejecuta se registran al interior del
rectangulo:

Documento: Simboliza al documento
resultante de la operacion respectiva. En
su interior se anota el nombre que
corresponda:

Decision: Representa al punto del proceso
donde se debe tomar una decision. La
pregunta se escribe dentro del rombo. Dos
flechas que salen del rombo muestran la
direccion del proceso, en funcion de la
respuesta real:
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NO

sl

Fuente: http://www.infomipyme.com/Docs/GENERAL/Offline/GDE_04.htm

Cuadro 3.2
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IMPORTACION DE PRODUCTOS SOLO ULTIMA TECNOLOGIA

ACTIVIDADES

1 Averiguacion de nuevos productos
2 Cotizar en diferentes pag web

3 Elegir productos a comprar

4 Realizar transaccion Bancaria

5 Pago de Impuestos en la CAE

6 Pago de DAL en cualquier entidad bancaria
7 Desaduanizacion de productos

8 Pago transporte Mercaderia

9 Desembarque Aduana Cuenca
10 Traslado de Mercaderia Bodega
11 Verificacion de Mercaderia

12 Clasificacion de Mercaderia

13 Exhibicion de productos

Solo Ythz'ma %moﬁojz/a [

FLUJOGRAMA

Averiguar
productos nuevos

Cotizar en las diferentes

pagweb de proveedores

Eleccion de producto a
importar

Cotizacion de los precios

Compra de
producto

‘ Transferencia Bancaria ‘

‘ Transferencia Bancaria |

!
®

Autores: Juan Narvaez y Andreés Zea.

Cuadro 3.3

¥

Pago impuesto
en la CAE

|

Pago del DAU

lsi

Desaduanizacion de
productos en el
puerto

v

Pago de
transporte

Desembarque
Aduana Cuenca
FLAT
|

l

Traslado de
mercaderia a Bodega

Verificacion de
productos

v

Producto
defectuoso

Exhibicion de
productos

Reclamo al Proveedor

Enviar el producto al
Proveedor
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SERVICIO DE DE VENTA SOLO ULTIMA TECNOQLOGIA

Actividades

Ingreso del cliente

Atencion del personal de ventas

Busqueda del producto a comprar

Demostracion de diferentes modelos del producto
Cotizacion de los precios

Aceptacion del producto y precio

Cajera pregunta si lacompra es a credito o contado

0 =~ O h W R =

Facturacion contado
9 Llenado datos cliente
10 Cobro

11 Coordinacion entrega

12 Entrega del producto y sus garantias respectivas

13 Salida del cliente

FLUJOGRAMA

Llegada del cliente

Atencion del personal
ventas

Busqueda del
producto que
desea

s

Demostracion de diferentes
modelos

}

Cotizacion de los precios

}

Aceptacion del
producto y
precio

lSi
®

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea.

3.2.4 Tamano
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Compra a crédito
o a contado

Esa
credito?

Llenado de los datos
de los clientes

|

Coordinacion de la
entrega

Entrega del producto
y sus garantias

&

1\

Facturacion al
contado
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El tamafio para la distribucion de las &reas de la empresa esta distribuido de la siguiente
manera:

Bodega 90 mts2
Parqueadero 60 mts2
Caja 5 mts2
Almacén de
Exhibicion 90 mts2
Gerencia 15 mts2
Administracion 20 mts2
280
Total mts2

14 mn?

B ODEGA
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CAPITULO 4: ESTUDIO ADMINISTRATIVO-LEGAL

4.1 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo en un proyecto de inversion proporciona las herramientas que
sirven de guia para los que en su caso tendran que administrar dicho proyecto. Este
estudio muestra los elementos administrativos tales como la planeacion estratégica que
defina el rumbo y las acciones a realizar para alcanzar los objetivos de la empresa, por
otra parte se definen otras herramientas como el organigrama y la planeacion del talento
humano con la finalidad de proponer un perfil adecuado y seguir en la alineacion del
logro de las metas empresariales.

4.1.1 MISION Y VISION.
MISION.

La mision de “SOLO ULTIMA TECNOLOGIA”, es proporcionar a sus clientes
productos tecnologicos de alta calidad que satisfaga sus necesidades acordes a los
avances tecnologicos del dia a dia, superando sus expectativas y exigencias al mismo
tiempo prepararse para seguir creciendo creando un ambiente positivo de trabajo

VISION.

La vision de “SOLO ULTIMA TECNOLOGIA”, es llegar a ser la empresa lider en un
tiempo maximo de 3 afios, en el mercado de comercializacién de productos de ultima
tecnologia, en constante crecimiento, mediante la adquisicion de productos tecnologicos
nuevos en el mercado, que aun no se comercialice estando a la vanguardia de las
innovaciones tecnoldgicas.

4.1.2 VALORES

Honestidad

Responsabilidad

Trabajo en equipo

Buena atencion al cliente.
Innovacion

Compromiso

Excelente calidad en los productos

4.1.3 OBJETIVO GENERAL
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Satisfacer las necesidades de los consumidores, brindandoles productos con los Gltimos

avances tecnoldgicos, asegurando el crecimiento y rentabilidad de “SOLO ULTIMA
TEGNOLOGIA”.

4.1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Garantizar al consumidor el producto.
- Dar la mejor imagen de la empresa.
- Mantener un buen stock de productos exhibidos.

- Cumplir con los pedidos y exigencias del consumidor con eficiencia y eficacia.

4.1.5 Definicion del rumbo Estratégico.

El rumbo estratégico que la empresa debe plantearse, para la comercializacion de sus
productos debe ser de empuje y promocion de cada una de las lineas de productos que
posee, ademas de promocionar su imagen. Hoy en dia existen muchas formas para
conseguir un posicionamiento en el mercado, por lo que en esto debe tomar una total
consideracién para la consecucion de la misma.

4.1.6 Estructura Organizacional

La estructura organizacional, que manejara la empresa para su desenvolvimiento, se ha
determinado en la necesidad de contar con diez personas, las cuales van a ser
distribuidas en cada una de los departamentos que tendra la empresa, para la cual se ha
estructurado de la siguiente manera, siendo asi, cada tarea serd dividida, agrupada y
controlada en cada uno de los departamentos para el logro de los objetivos planteados
por la empresa.

4.2 Organigrama
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, CONTADOR ADMINISTRADOR

VENDEDORES BODEGUERO

l CHOFER ONSERJE/MENSAJERO

CAJERA

COBRADOR

4.2.1 Definicion de funciones perfiles y cargos.
Para la definicion de funciones se sugiere disefiarlo de la siguiente manera:
1 Gerente.
1 Contador.
1 Administrador.
1 Cajera.
2 Vendedores.
1 Bodeguero.
1 Cobrador.

1 Chofer.
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1 Conserje/Mensajero.

Cuadro 4.1

Perfiles de Cargo
TITULO DEL CARGO : GERENTE PROPIETARIO
PUESTO : 1
UNIDAD QUE PERTENCE : Area Administrativa.
LUGAR: CUENCA
OBJETIVOS

MOTIVACION PARA DIRIGIR, CAPACIDAD DE COMUNICACION,DOTES DE MANDO,
PERSEVERANCIA Y CONSTANCIA, FORTALEZA MENTAL Y FISICA,CAPACIDAD DE
LIDERAZGO PARA RETROALIMENTAR ALA EMPRESA DE LO QUE SUCEDE EN EL
MERCADO CAPACIDAD DE ANALISIS Y DE SINTESIS

RANGO DE EDAD : (25/40) ANOS DE EDAD
DEPENDENCIA Y FUNCIONES : GERENCIA
REQUISITOS :

Titulo de Tercer Nivel en Ingenieria Comercial
SUPERIOR, Titulo de Tercer Nivel en Ingenieria Comercial

EXPERIENCIA : 5 afios.
CARGO : GERENTE PROPIETARIO
PUESTO : 1
UNIDAD QUE PERTENCE : Area Administrativa.
LUGAR: CUENCA
OBJETIVOS :
DIGIRY APOYAR A LA GESTION DE LAS POLITICASEN LO
PERTINENTE A RECURSO HUMANO, DE APOYO, COMUNICACION,CONTROL, Y
ORGANIZACION
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RANGO DE EDAD : (25/35) ANOS DE EDAD
DEPENDENCIA Y FUNCIONES : GERENCIA
REQUISITOS :

SUPERIOR, Titulo de Tercer Nivel en Ingenieria Comercial

EXPERIENCIA : 3 afios.
CARGO : CAJERA
PUESTO : 1
UNIDAD QUE PERTENCE : ADMINISTRACION
LUGAR: CUENCA
OBJETIVOS : TRATAR DE FORMA CORTEZ Y EFECTIVA CON EL PUBLICO EN

GENERAL, REALIZAR CALCULOS ARITMETICOS, REALIZAR ARQUEQOS DIARIOS DE
MOVIMIENTO DE CAJA

RANGO DE EDAD : (20/25) ANOS DE EDAD

DEPENDENCIA Y FUNCIONES : ADMINISTRACION
REQUISITOS : BACHILLER, MAS CURSOS DE CONTABILIDAD GENERAL,
EXPERIENCIA : 2 afios.
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CARGO : VENDEDOR
PUESTO : 1
UNIDAD QUE PERTENCE : ADMINISTRACION
LUGAR: CUENCA
OBJETIVO:

1)HABILIDAD PARA GENERAR Y CULTIVAR RELACIONES CON LOS CLIENT

2) HABILIDAD PARA DETERMINAR LAS NESECIDADES Y DESEOS DE LOS
CLIENTES

3) HABILIDAD PARA HACER PRESENTACIONES DE VENTA EFICASES

4)HABILIDAD PARA CERRAR LA VENTA

5)HABILIDAD PARA BRINDAR SERVICIOS POSVENTA

6)HABILIDAD PARA RETRO ALIMENTAR ALA EMPRESA DE LO QUE SUCEDE EN
EL MERCADO

RANGO DE EDAD : (25/30) ANOS DE EDAD
DEPENDENCIA Y FUNCIONES : ADMINISTRACION
REQUISITOS : BACHILLER, SUPERIOR
EXPERIENCIA : 2 afios.

CARGO : BODEGUERO

PUESTO : 1

UNIDAD QUE PERTENCE : ADMINISTRACION

LUGAR: CUENCA

OBJETIVO :

ENCARGADO DE DESARROLAR Y ORGANIZAR LA
GESTION DE ALMACENAMIENTOS, COMO SUS DESPACHOS A LAS DIFERENTES
SECCIONES DEL ESTABLECIMIENTO

RANGO DE EDAD : (20/30) ANOS DE EDAD
DEPENDENCIA Y FUNCIONES : CAJAS
REQUISITOS : BACHILLER
EXPERIENCIA : 2 afios.
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CARGO : COBRADOR
PUESTO : 1
UNIDAD QUE PERTENCE : ADMINISTRACION
LUGAR: CUENCA
OBJETIVO :

BRINDAR APOYO ADMINISTRATIVO AL
DEPERTAMENTO ,EJERCERFUNCIONES COMPLEMENTARIAS EN EL AREA

| < |

RANGO DE EDAD : (25/30) ANOS DE EDAD
DEPENDENCIA Y FUNCIONES : CAJAS
REQUISITOS : BACHILLER, SUPERIOR
EXPERIENCIA : 2 afios.

CARGO : CHOFER

PUESTO . 1

UNIDAD QUE PERTENCE . BODEGA

LUGAR: CUENCA

OBJETIVO Y FUNCIONES:
BRINDAR APOYO ADMINISTRATIVO AL
DEPERTAMENTO ,EJERCERFUNCIONES COMPLEMENTARIAS EN EL AREA

RANGO DE EDAD : (25/30) ANOS DE EDAD
DEPENDENCIA Y FUNCIONES : CAJAS
REQUISITOS : BACHILLER, SUPERIOR
EXPERIENCIA : 2 afios.
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CARGO : MENSAJERO
PUESTO : 1
UNIDAD QUE PERTENCE : BODEGA
LUGAR: CUENCA

OBJETIVO Y FUNCIONES: COORDINAR LA DOCUMENTACION, ESTADOS DE CUENTAS,
PAGOS, DIFERENTES MOVIMIENTOS ENTRE DEPARTEMENTOS.

RANGO DE EDAD : (25/35) ANOS DE EDAD
DEPENDENCIA Y FUNCIONES : BODEGA
REQUISITOS : BACHILLER
EXPERIENCIA : 2 afios.

Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.

4.3 ESTUDIO LEGAL

En el estudio legal se debe seguir con los siguientes pasos:

Obtencion del registro Unico de contribuyentes.
Afiliacion a la camara de comercio

Permisos municipales

Permisos del cuerpo de bomberos

Permisos de la CAE
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4.3.1 Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes.

“Requisitos para inscribir ruc de sociedades privadas

-Formulario 01-A

- Documento de constitucion y nombramiento (original y copia)

Escritura publica de constitucion inscrita en el registro mercantil y nombramiento del
representante legal inscrito en el registro mercantil

-Original y copia a color de la cedula de identidad y certificado de votacion del
representante legal, extranjeros pasaporte y tipo visa

- Original y copia de uno de los documento correspondientes a la ubicacion de la
sociedad; planilla de agua, luz o teléfono, o estado de cuenta bancario, o0 comprobante
de pago de impuesto predial

-Original y copia del pago al impuesto de las patentes municipales.
4.3.2 Patentes Municipales.

Cedula de identidad

Escritura publica de constitucion inscrita en el registro mercantil

Copia del ruc

Permiso cuerpo de bomberos

4.2.3 Afiliacion a la Camara de Comercio.

REQUISITOS Y TRAMITES DE AFILIACION

Estar matriculado en el registro mercantil de la Camara de Comercio del Oriente
Antioquerio.

Tener renovada la matricula mercantil..

Ser una empresa con fines de lucro.

10 ..
Servicio de rentas Internas
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Procedimiento para afiliarse:

Cumplir completamente con los requisitos que contempla el formato de Solicitud de
Afiliacion, el cual es entregado por la Camara de Comercio.

Anexar por escrito tres referencias de empresarios matriculados en la Camara de
Comercio o una referencia bancaria.

Pasos para la afiliacion:
1. Escoger y reservar el nombre
2. Seleccionar el mejor tipo de Sociedad Comercial

3. Elaborar una minuta de Constitucion firmada ante Notario

4. Compromisos Fiscales.
Impuesto sobre la Renta.
Impuesto de Valor Agregado IVA.
Retencion en la Fuente.

Impuesto de Industria y Comercio.

Fuente:  http://actualicese.com/actualidad/2008/12/11/inscripcion-por-primera-vez-en-
camara-de-comercio/

4.4 Certificacion de Seguridad para la Comercializacion.

En la certificacion de seguridad para la comercializacion se debe cumplir los siguientes
pagos, con los cuales se podra obtener la certificacidn de seguridad.

Costos de importacion “Solo Ultima Tecnologia”

37


http://www.actualicese.com/actualidad/2008/10/02/word-acta-de-constitucion-de-un-sociedad-asociacion-o-fundacion/

Cuadro4.1

COSTOS DE IMPORTACION

Q-Y

Solo TZ/ﬁz’ma %moﬁpjz/a s

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Valor CIF(FOB+Flete+Seguro) 739660,80| 763531,48| 7T97891,24( B37766,79| 88895440
Valor FOB 733960,80 F57374,15 TO1228,77 830552,84 881133,51
Flete 5000,00 5435,00 5907,85 6421,83 6980,53
Seguro F00,00 722,33 754,62 792,12 340,36
Total impuestos aduaneros 21734790 224362,19 234458,67| 234458,67| 234458,67
ADSVALOREM 15% (CIF) 110949,12| 114529,72| 119683,69| 125665,02| 133343,16
FODIMNFA 0,50% (CIF) 3698,30 3817,66 398946 A188,83 4444, 77
VA 12% {CIF+ADIV.&LOREM+FODONFA} 102516,99 105825,46 110587,73 116114,48 123209,08
CORPEI 0,025% (FOB) 183,49 189,34 197,81 207,64 220,28
Total Costos Varios de Importacion 1610,00 1661, 36| 1735,62 1821, 88| 1932, 83

Para la emision del certificado de seguridad, se entregara a la empresa verificadora.

El servicio de inspeccion de la empresa verificadora consiste en verificar los siguientes
pasos:

A.- Verificar que el certificado de origen haya sido emitido para dicho embarque y por
la entidad autorizada en el pais de orige.,

B.- Verificar que la informacion contenida en el documento sea veraz.

Para la consignacion de los datos DE LA DECLARACION ADUANERA UNICA
(DAU) APROBADA, del certificado de inspeccién, se procederd de la siguiente
manera:

Todas las importaciones sujetas a obtencion de visto bueno por parte del Banco Central
del Ecuador o de sus corresponsales, y sujetas a verificacion pre embarque, en el
certificado de inspeccion, se consignara obligatoriamente el numero del DAU y fecha
de obtencion del visto bueno.
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Fuente: http://www.ecomint.com.ec/cae.htm

4.5 Permisos a la Corporacién Aduanera Ecuatoriana.

Para obtener los permisos de la Corporacién Aduanera se debe realizar lo siguiente:

Registrar los datos ingresando en la pagina: www.aduana.gob.ec, link: (Operadores de
Comercio Exterior), menu: Registro de Datos y enviarlo electronicamente.

Llenar la Solicitud de Concesidn/Reinicio _de Claves que se encuentra en la misma
pagina web y presentarla en cualquiera de las ventanillas de Atencion al Usuario del
SENAE, firmada por el Importador o Representante legal de la Cia. Importadora.

Una vez obtenida la clave de acceso al sistema se debera ingresar y registrar la o las
firmas autorizadas para la Declaracion Andina de Valor (DAV), en la opcién:
Administracion, Modificacion de Datos Generales Cumplidos estos pasos se podra
realizar la importacién de mercancias revisando previamente las RESTRICCIONES
que tuvieren.

Una vez cumplidos los requisitos y restricciones del producto importado se podra
realizar el tramite de DESADUANIZACION DE LA MERCANCIA.

Fuente: www.aduana.gob.ec
CAPITILO 5: ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO

El estudio econdmico financiero contendra los siguientes elementos:
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5.1 Analisis de las inversiones
5.1.1 Inversiones fijas.

Cuadro 5.1

Fuente: INDUVIT
Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea.

Ver Anexo 11.

5.1.2 Inversiones diferidas

Cuadro 5.2

Fuente: www.camaradecomercio.gob.ec

WWW.CC04a.0rg.co.

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea
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5.1.3 Inversiones de capital de trabajo

Cuadro 5.3

Fuente: Almacenes de la ciudad de Cuenca.

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea

Ver Anexo 13
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5.2 Andlisis del financiamiento

Cuadro 5.4

FUENTES DE FINANCIEAMIENTO

FUENTES PROPIAS 40000

Juan Marcelo Narvéez 20000

Andrés Zea 20000

FUENTES DE
TERCEROS 70154,2121

Banco Bolivariano 70154,2121

TOTAL DEL
FINANCIAMIENTO 110154,212

Fuente: Banco Bolivariano
Autores: Juan Narvéaez y Andrés Zea
5.3 Duracion del proyecto

Para el calculo de la duracion del proyecto se hizo referencia a la vida util de las
principales inversiones, obteniendo como resultado, que para una nueva inversion sera
de un tiempo estimado de 10 afos.

Cuadro 5.5.

VIDA UTIL DURACION
Cerchas 5 Afios
Muebles Oficina 10 Afios
Equipo de oficina 3 Afos
Instalaciones redes eléctricas e

iluminacion 10 Afos

Fuente: INDUVIT

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea

42



5.4 Analisis de ingresos

Q-Y

Solo TZ/ﬁz’ma %moﬁpjz/a s

Se ha determinado el nivel de ingresos con un margen de ganancia del 15% por
producto y una estimacion de incremento en ventas de un 8,7% anual de acuerdo a la
inflacién proyectada.

Cuadro 5.6
ANALISIS DE INGRESOS
INGRESDS

PRODUCTO  (UNIDAD VOLUMEN MENSUAL [VOLUMEN ANUAL [PRECIO UNITARIO [ANO 1 AN02 ANo3 AN04 ANOS
UNEAA  |Fouipode Audio 1 il §61  l76sess| 1803057 1esasegE| 19l 20968130
UNEAB  |Fquipode Video 5 Bl L85 SMsss9T|  seOmeSl oMy BT esoTsall
UNEAC  |Fquipos de entretenimiento Fl 30 RN ) S 79 1 1 AN Y|
UNEAD  |Equipos Portatiles ) ) w75y anege  wrs7 mand| syl 261RD)

TOTAL INGRESO ANUAL 1030465 1069560259 12189602 18256503 1360673241

Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.
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Para el anélisis de egresos se estimo debido a la inflacion proyectada, excepto para los
sueldos que corresponde un incremento del 10% anual, segun los datos de INEC.

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales.

Ver Anexo Cuadro 5.7
ANALISIS DE EGRESOS
EGRESOS

PRODUCTO UNIDAD ANO1 AfD2 ANOD3 ANO4 ANO S

LINEA A Equipo de Audio 110440,8) 113963,8615 119058,0461 124975,231 132586,2226|
LINEA B Equipo de Video 362400 373960,56) 390676,597 410093,2239 435067,5012]
LINEA C Equipos de entretenimiento 121680 125561,592] 131174,1952 137693,5527 146079,09
LINEA D Equipos Portatiles 135440 143888,136) 150319,9357 157790,8365 167400,2584]
Costos CIF - Valor FOB 5700) 6157,33 6662,463151 7213,950188) 7820,889453
Impuestos Aduaneros 217347,5011 224362,1859 234458,6744 234458,6744 234458,6744)
Costos varios de importacion 1610] 1661,359) 1735,621747 1821,882148) 1932,834771
OTROS GASTOS

Agua 480 455,312 517,4524464 543,169833 576,2488758
Energia Eléctrica 3600] 3714244 3880,893348 A073,773747) 4321,866569
Teléfono 3000] 3095,7 323407779 3394,811456) 3601,555474
Sueldos 47501,79581] 55704,59379 61275,05317 67402,55849 74142,81434
Arriendo 30000 30957 32340,7779 33948,11456| 36015,55474
Gastos publicidad 3000 3095, 7} 3234,07775 3354,811456] 3601,555474]
Dep. Muebles y Enseres 10% -390 -390| -390] -390| -390
Dep. de Equipos de Oficina 10% -199,1] -199,1 -199,1 -199,1 -199,1]
Dep. de Equipos de Computacion 33,33% -1936,468 -1986,468| -1986,468] 0f 0|
Dep. de Vehiculo 20% -4598 -4598) -4598 -4598) -4598
Dep. de gastos de adecuacidn 20% -497.4 -497.4 -497,4 -497.4 -497.4
Amortizacidn de gastos de constitucion 20% -69 -69 69 -69 -69
TOTALEGRESOS 1038460,53 1078878,20 1130965,90 1181051,09 1241852,01

Fuente: Almacenes Espafia

Sukasa

Ofset Hermano Miguel

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea

Ver Anexo 7
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FLUJO DE EFECTIVO SOLO ULTIMA TECNOLOGIA

[afio o ANO 1 ANO 2 AND 3 ANO 4 ANG 5
INGRESOS
LINEA A 174658,95 180230,57] 188286,88| 197644,74 209681,30
LINEA B 549555,97] 567086,81] 592435,59 621879,64 639732,11
LINEA C 191382,07] 197487,15 206314,83 216568,68 229757,71
LINEA D 217807,66| 224755,72| 234802,30|1 246471,98 261482,12
TOTAL INGRESOS 1133404,65] 1169560,26] 122183960 1282565,03] 136067324
EGRES0OS
LINEA A 11044080 113963,86] 119058,05 124975,23 132586,22
LINEA B 36240000 373960,56| 390676,60| 410093,22] 43506790
LINEA C 121680,00] 125561,39 131174,20] 137693,35 146079,09
LINEA D 13944000 143888,14] 15031994 157790,34 167400,30
Costos CIF - Valor FOB 5700,00 6157,33 6662,46 7213,95 J820,89
Impuestos Aduaneros 21734750 224362,19 234458, 67| 234458,67 234458,67
Costos varios de importacion 1610,00 1661,36 1735.62 1821,88 1932 83
Agua 440,00 495,31 517,45 543,17 576,25
Energia Eléctrica 3300,00 3714, 84 3880,89 A073,77 A4321,87
Tel&fono 2750,00 3095, 70| 3234,08) 3394,81] 3601,56
Sueldos 4750180 55704,59 61275,05 67402,56| 74142 81
Arriendo 27500,00 30957,00 3234078 33948,11 36015,55
Gastos publicidad 2750,00 3095,70 323408 3394,81 3601,56
Dep. Muebles y Enseres 10% -390,00 -390,00 -390,00 -390,00 -390,00
Dep. de Equipos de Oficina 10% -199,10 -199,10| -199,10 -199,10| -199,10
Dep. de Equipos de Computacion 33,33% -1936,47 -1986,47| -1986,47 0,00 0,00
Dep. de Vehiculo 20% -4598,00 -4598,00) -4598,00 -4598,00) -4598,00
Dep. de gastos de adecuacion 20% -497,40 -497,40| -497,40 -497,40| -497,40
Amortizacion de gastos de constitucidn 20% -69,00 -69,00| -69,00 -69,00)| -69,00
TOTALEGRESQOS 1035120,53] 1078878,201 1130827,90| 1181051,09] 1241852,01
GASTOS DE VEMTAS
Comision vendedores 11334 05 11695,60| 1221840 12825,65 13606,73
TOTAL GASTOS DE VENTAS 1133405 11695,60| 12218 .40 12825,65 13606,73
GASTO FINAMCIERO
Intereses prestamo T287.50 5981,48 4521,72 2890,15 1066,50
Pago capital Prestamo 11095,18 12401,20 13860,96 15492,53 17316,57
TOTAL GASTO FINAMCIERO 18382,68 18382,68 1838268 18382,68 18383,07
UTILIDAD / PERDIDA 68567.39 60603, 77| 60410,63 F0305,61] 8683143
Impuesto a la Renta 25% -17141,85 -15150,94 -15102,66 -17576,40 -21707,.86
Participacion trabajadores 15% -10285,11 -9090,57 -9061,59 -10545,84 -13024,71
UTILIDAD NETA 41140,44 36362,26 36246,38 42183,37| 52098,86
Dep. Muebles y Enseres 10% 390,00 390,00 390,00 390,00 390,00
Dep. de Equipos de Oficina 10% 199,10 199,10 199,10 199,10 199,10
Dep. de Equipos de Computacidn 33,33% 1986,47 1986,47 1986,47 0,00 0,00
Dep. de Vehiculo 20% 4598,00 A598,00 A598,00 A598,00 A4598,00
Amortizacion de gastos de adecuacion 20% 497,40 497,40 497,40 497,40 497,40
Amortizacion de gastos de constitucion 20% 69,00 69,00 63,00 69,00 69,00
VALOR RESCATE
INVERSIOMES FlIAS 37778,00
INVERSIOMES DIFERIDAS 3665,00
INVERSIOMES CAPITAL DE TRABAJO 68723,44
TOTAL DE INVERSION 110166,44
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO 68?23,44‘
FLUIO NETO -110166,44 A8880,40 44102,23 A3986,35 47936,87 -10871,09
VAN $21.642,51 |VIABLE
TIR 23%

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea.
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5.7 ESTUDIO ECONOMICO

El andlisis econdmico de proyectos de inversion consiste en medir el verdadero impacto
en la economia de un pais, y la eficiencia en el uso de los recursos utilizados

La evaluacion de proyectos de inversion tiene como finalidad, analizar la conveniencia
o inconveniencia en el uso de recursos destinados a la ejecucion de un proyecto,
dirigido a la solucion de un problema o a la satisfaccion de necesidades. Los criterios
que se utilicen deben garantizar, la eficiencia financiera, econémica.

5.8 EVALUACION FINANCIERA

De acuerdo, a los calculos realizados se determiné la vialidad del proyecto véase en el
cuadro siguiente.

Para el calculo del VAN y TIR se lo ha realizado en un flujo comprendido en 5 afios,
obteniendo como resultado un VAN de 23661,03 y una TIR del 22%.

Cuadro 5.9

EVALUACION FINANCIERA
VAN $23.661,03 | VIABLE
TIR 22%

Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.
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5.9 Andlisis de sensibilidad

5.9.1 Escenario Optimista
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El siguiente cuadro tiene un incremento en ventas del 4%, el cual muestra como

incrementaria el VAN y TIR:
Cuadro5.10

ESCENARIO OPTIMISTA

FLUJO DE EFECTIVO S0OLO ULTIMA TECNOLOGIA

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
INGRESOS
LINEA A 181645,31 187435,79 195818,35 205550,53 218068,55
LINEA B 571538,21 S589770,28 616133,01 646754,82 686142,19
LINEA C 199037,35 205386,64 214567,42] 22523142 238948,02]
LINEA D 226519,96 233745,95 244194,40 256330,80 271941,41
TOTAL INGRESOS 1178740,84 1216342,67) 1270713,19 1333867,63 1415100,17|
EGRESOS
LINEA A 110440,80 113963,80 119058,05 124975,23 132586,22
LINEA B 362400,00 373960,56 390676,60 A10093,22 A35067,90
LINEA C 121680,00 125561,59 131174,20) 137693,55 146079,09
LINEA D 135440,00 143888,14 150319,94 157790,84 167400,30
Costos CIF - Valor FOB 5700,00| 6157,33 6662,46 7213,95 7820,89
Impuestos Aduaneros 217347,90| 224362,19 234458,67| 234458,67| 234458,67)
Costos varios de importacion 1610,00 1661,36 1735,62| 1821, 88| 1932,83
Agua 440,00 495,31 517,45 543,17 576,25
Energia Eléctrica 3300,00| 3714,34 3880,89 4073,77 4321,87]
Teléfono 2750,00| 3095, 70| 3234,08| 3394,81| 3601,56|
Sueldos A7501,80 55704,59 61275,05 67402,56 74142,81
Arriendo 27500,00 30957,00 32340,78| 33948,11) 36015,55
Gastos publicidad 2750,00 3095,70) 3234,08 3394,81 3601,55
Dep. Muebles y Enseres 10% -390,00/ -390,00/ -390,00 -390,00 -390,00|
Dep. de Equipos de Oficina 10% -199,10 -199,10 -199,10 -199,10 -199,10|
Dep. de Equipos de Computacion 33,33% -1986,47 -1986,47 -1986,47 0,00 0,00
Dep. de Vehiculo 20% -4598,00 -4598,00 -4598,00 -4598,00 -4598,00
Dep. de gastos de adecuacion 20% -497,40 -497,40 -497,40 -497,40 -497,40
Amortizacian de gastos de constitucion 20% -69,00 -69,00 -69,00 -69,00 -69,00
TOTAL EGRESOS 1035120,53 1078878,20 113082790 1181051,09 1241852,01]
GASTOS DE VENTAS
Comision vendedores 11787,41 12163,43 12707,13 13338,68 14151,00
TOTAL GASTOS DEWVENTAS 11787,41 12163,43 12707,13 13338,68 14151,00
GASTO FINANCIERO
Intereses prestamo 7287,50| 598148 4521,72] 2890,15 1066,50)
Pago capital Prestamo 11095,18 12401,20 13860,96 15492,53 17316,57
TOTAL GASTO FINANCIERO 18382,68 18382,68 18382,68| 18382,68| 18383,07
UTILIDAD / PERDIDA 113450,22 106918,36 108795,458 121095,18 140714,09
Impuesto a la Renta 25% 28362,55 26729,59 27198,87 30273,80 35178,52
Participacion trabajadores 15% 17017,53 16037,75 16319,32| 18164,28| 21107,11]
UTILIDAD NETA 158830,31 149685,70 152313,67 169533,20 196999,72
Dep. Muebles y Enseres 10% 390,00 390,00 390,00 390,00 390,00
Dep. de Equipos de Oficina 10% 199,10 199,10 199,10 199,10 199,10
Dep. de Equipos de Computacion 33,33% 1986,47| 1986,47| 1986,47 0,00 0,00
Dep. de Vehiculo 20% 4598,00| 4598,00| 4598,00| 4598,00| 4598,00
Amortizacidn de gastos de adecuacion 20% 497,40 497,40 497,40 497,40 497,40
Amortizacian de gastos de constitucion 20% 63,00 63,00 69,00 69,00 69,00
VALOR RESCATE
INVERSIONES FLIAS 37778,00|
INVERSIONES DIFERIDAS 3665,00
INVERSIONES CAPITAL DE TRABAIO 68723,44
TOTAL DE INVERSION 110166,44
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO 68723,44
FLUJO NETO -110166,44 166570,27 157425,67 16005364 175286,76 202753,22
VAN 450378,88|VIABLE
TIR 148%

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea.
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El siguiente cuadro muestra una reduccién en ventas del 4%, el indica una reduccion el

VAN Yy TIR.
Cuadro 5.11
ESCENARIO PESIMISTA
FLUJO DE EFECTIVO SOLO ULTIMA TECNOLOGIA
AND O ANO 1 ANO 2 ANOD 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
LINEA A 167672,59 173021,35 180755,40 189738,95 201294,05
LINEA B 527573,74| 544403,34] 568738,17| 597004,45 633362,02|
LINEA C 183726,78| 189587,67 198062,24 207905,93 22056740
LINEA D 209095,35 215765,49 225410,21 236613,10| 25102284
TOTALINGRESOS 1088068,46| 1122777,.85] 1172966,02] 1231262,43| 1306246,31
EGRESOS
LINEA A 110440, 80| 113963,86 119058,05 124975,23 132586,22]
LINEA B 362400,00| 373960,56 390676,60] 410093,22] 435067,.50|
LINEA C 121680,00| 125561,59 131174,20 137693,55 146079,09
LINEA D 135440,00] 143888,14| 150319,94] 157790,84| 167400,30
Costos CIF - Valor FOB 5700,00| 6157,33 B662,46 7213,95 7820,89
Impuestos Aduaneros 217347,90| 224362,19 234458,67 234458,067 234458,67
Costos varios de importacion 1610,00 1661,36 1735,62] 1821,88| 1932,83
Agua 440,00 495,31 517,45 543,17 576,25
Energia Electrica 3300,00| 3714,84 3880,89 A4073,77| 4321,87|
Teléfono 2750,00) 3095,70 3234,08 3394,81 3601,56
Sueldos AT7501, 80| 55704,59 61275,05 67402,56| 74142 81
Arriendo 27500,00 30957,00 32340,78 33948,11 36015,55
Gastos publicidad 2750,00 3095,70 3234,08 33594,81] 3601,56|
Dep. Muebles y Enseres 10% -390,00) -390,00 -390,00 -390,00| -390,00)|
Dep. de Equipos de Oficina 10% -199,10 -199,10 -199,10 -199,10 -199,10
Dep. de Equipos de Computacion 33,33% -1986,47| -1986,47| -1986,47| 0,00 0,00
Dep. de Vehiculo 20% -4598,00| -4598,00 -4598,00)| -4598,00)| -4598,00
Dep. de gastos de adecuacion 20% -497,40)| -497,40 -497,40)| -497,40)| -497,40)|
Amortizacidn de gastos de constitucion 20% -69,00 -69,00 -69,00 -69,00 -69,00
TOTAL EGRESOS 1035120,53| 1078878,20| 1130827,90| 1181051,09| 1241852,01
GASTOS DE VENTAS
Comision vendedores 10:880,08| 11227,78 11729,660| 12312,62| 1306240
TOTAL GASTOS DE VENTAS 10880,68| 11227,78 11729,66| 12312,62 1306246
GASTO FINAMNCIERO
Intereses prestamo 7287,50 5981,48 4521,72| 2890,15 1066,50|
Pago capital Prestamo 11095,18| 12401,20 13860,90| 15452,53 17316,57|
TOTAL GASTO FINANCIERO 18382,68 18382,68 18382,68 18382,68 18383,07
UTILIDAD / PERDIDA 23684,57 14289,19 12025,78 19516,03 32948,77
Impuesto a la Renta 25% 5921,14 3572,30 3006,45 4879,01 8237,19
Participacion trabajadores 15% 3552,69 2143,38 1803,87 292741 4942,31]
UTILIDAD META 33158,40| 20004,86 16836,09 27322,45 A6128,27]
Dep. Muebles y Enseres 10% 390,00 390,00 390,00 390,00 390,00
Dep. de Equipos de Oficina 10% 199,10 199,10 199,10 199,10 199,10
Dep. de Equipos de Computacidn 33,33% 1986,47] 1986,47| 1986,47 0,00 0,00
Dep. de Vehiculo 20% 4598,00| A598,00) 4598,00) 4598,00| 4598,00|
Amortizacidn de gastos de adecuacion 20% 497,40 497,40 497,40 497,40 497,40
Amortizacidn de gastos de constitucion 20% 69,00 69,00 69,00 69,00 69,00
VALOR RESCATE
INVERSIOMES FIIAS 37778,00
INVERSIOMES DIFERIDAS 3665,00
INVERSIOMES CAPITAL DE TRABAIO 6372344
TOTAL DE INVERSION 110166,44
RECUPERACIOMN CAPITAL DE TRABAJO 6872344
FLUJO NETO -110166,44 40898, 37| 27744,83 24576,06 33075,95 -16841,67
VAN (S 20.156,55)| NO ES VIABLE
TIR 2%

Autores: Juan Narvaez y Andrés Zea.
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5.10 Payback
El tiempo de recuperacion de la inversion se estimd en 2 afios 3 meses y 24 dias.

Cuadro 5.12

TIEMPO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Calculo exacto de recuperacion de la inversion:

Inversion 110166,445
Valores de recuperacion anterior a la recuperacion total 95514,66
Walor no recuperado al final del afio 2 14651,73
Tiempo parcial recuperacion del afio 3 0,33
TOTALTIEMPO DE RECUPERACION 2,30]

Tiempo de recuperacion 2 afios 3 mese 24 dias

El tiempo de recuperacion de la inversion es de 2 afios 3meses y 24 dias.

Autores: Juan Narvéez y Andrés Zea.

5.11 ESTUDIO SOCIAL

El impacto social implica las condiciones o caracteristicas de una poblacion, que puede
repercutir para bien o para mal en un mediano o largo plazo por el nimero de personas
atendidas, en otros términos es la magnitud cuantitativa del cambio en el problema de la
poblacién como resultado de la entrega de productos ya sean estos bienes o servicios.

Para la empresa es fundamental considerar la parte en cuanto a elevar la calidad de vida
de las personas con sueldos dignos y un trato justo, ademas de mejorar el nivel cultural
de las personas por medio de tratar de brindarles un mejor status social.

De la misma forma debe existir un trato igual para cada uno de los miembros de la
organizacion, ya que cada una de las personas son miembros de la organizacion por lo
que deben ser respetados y tratados en las mismas condiciones que el resto.
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CONCLUSIONES

Como una empresa privada de comercializacion de equipos de Ultima tecnologia sus
acciones han de orientarse al cumplimiento de aquellas metas que se caracterizan a la
misma: crear y comercializar con los conocimientos y técnicas del mercado partiendo de

la demanda y su entorno siempre orientandonos y buscando la calidad y excelencia

Motivos por el cual la empresa que estamos proyectando en la ciudad de cuenca se
enfoca en brindar productos de ultima tecnologia a nuestros clientes, es por esta razon
que se ha visto conveniente que nuestra empresa satisfaga la necesidad de un mercado
insatisfecho , brindando productos tecnoldgicos que la competencia no posee en el

mercado.

Nuestros productos a comercializar estan dirigidos a personas que buscan calidad,
excelente servicio en lo que se refiere a tecnologia para satisfacer sus necesidades al

momento de la compra

Buscando resolver la falta de diversidad de productos que no se comercializan en la
ciudad por diferentes razones , precio , servicio técnico , por la dificultad de adquirir ya
gue no posee garantias al momento de la compra la empresa cuenta con servicio
técnico , informacion personalizada al momento de la adquisicion, contamos con
personal capacitado para brindar atencion personalizada cada uno de nuestros clientes

seglin su necesidad .

Ya que las personas buscan mas lugares de compra de productos tecnolégicos segun su
necesidad, la demanda de locales en la ciudad de cuenca crece cada vez mas a medida

gue aumenta la tecnologia en un nivel considerable en la sociedad.
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| :
RECOMENDACIONES

Para que el proyecto funcione de la manera en que esta planteado, lo mas conveniente
es mantener la demanda en un nivel medio para asi cubrir con las expectativas del
mismao.

Consideramos que la mejor manera para poder mantener estos escenarios es una
inversion de manera constante en publicidad, promociones, para de esta manera
satisfacer las necesidades de los clientes y llamar la atencion de nuevos clientes debido
a que nosotros somos totalmente dependientes de nuestros posibles y potenciales
clientes.

Para la seleccién del personal, se debe considerar cubrir cada uno de los departamentos
con el personal adecuado dependiendo de su perfil.

Segun la informacion obtenida, célculos de cada una de las herramientas financieras, se
puede determinar que el proyecto debe ser aplicado por sus resultados obtenidos en
VAN yTIR.

51



Q-Y

Solo TZ/ﬁz’ma %moﬁpjz/a s
Bibliografia.
STANYER, PETER, Estrategia de inversion, 1ra. Edicion; 2010

STANTON, William J. / ETZEL, Michael J. /| WALKES, Bruce J., Fundamentos del
Marketing, Novena Edicion, Editorial McGraw-Hill, México, Julio 1992,

SYRETT MICHEL, Estrategia de negocios, 1ra Edicidn; 2010 Editorial Ediecuador

VAN HORNE, Administracion Financiera, 9na Novena Edicion;1996

KOTLER, PHILIP; ARMSTRONG, Marketing, 11va. Edicion;2007

NASSIR SAPAG CHAIN, Preparacion y Evaluacion de Proyectos; Cuarta Edicion
McGraw-Hill, México, 2003

LAMBIN, Jean Jacques, Marketing Estratégico, Chile, 1997 Mercadotecnia, un analisis
global de gestién

KOTLER, Philip, Direccion de marketing, México, 2001

BACA URBINA, GABRIEL: Evaluacion de Proyectos, Mc. Graw Hill, Quinta edicion
México 2006.

SAPAG CHAIN, Preparacion y Evaluacion de Proyectos; Cuarta Edicion McGraw-
Hill, México, 2003

52



Solo ﬂkima %moﬁojfa Lo e

Referencias

paginas web

http://www.es.wikipedia.org.co

http://lupcommons.upc.edu/pfc/bitstream/2099.1/4373/21/07.pdf

http://www.masconsulting.com.ar/Documentos/a%20articulos%20pdf/03-03-
06%20Sensibilidad%20-%

Panasonic

http://Www.panasonic-la.com

http://actualicese.com/actualidad/2008/12/11/inscripcion-por-primera-vez-en-camara-
de-comercio

http://www.ecomint.com.ec/cae.htm

http://www.aduana.gob.ec

http://www.sri.gob.ec

http//www.inec.gob.ec

53


http://www.es.wikipedia.org.co/
http://upcommons.upc.edu/pfc/bitstream/2099.1/4373/21/07.pdf
http://www.masconsulting.com.ar/Documentos/a%20articulos%20pdf/03-03-06%20Sensibilidad%20-%25
http://www.masconsulting.com.ar/Documentos/a%20articulos%20pdf/03-03-06%20Sensibilidad%20-%25
http://www.panasonic-la.com/
http://actualicese.com/actualidad/2008/12/11/inscripcion-por-primera-vez-en-camara-de-comercio
http://actualicese.com/actualidad/2008/12/11/inscripcion-por-primera-vez-en-camara-de-comercio
http://www.ecomint.com.ec/cae.htm
http://www.sri.gob.ec/

1‘ i

Solo YZ/tima yz’cnof;oj{a - —

ANEXOS

54



Anexo 1

Solo TZ/ﬁz’ma %moﬁpjz/a s

J-Y

FACTORES CRITICOS MONAY

DE LOCALIZACION CENTRO | MALL | SHOPING | PONDERACION
Presencia de la demanda |70 60 55 90
Disponibilidad de locales |25 20 20 80

Competidores 40 28 24 70
Estacionamiento 20 20 20 60

TOTAL 155 128 119 300
PONDERACION POR

SECTOR 52% 43% |40%
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Anexo 2
VARIABLES DURAS PERSONAS | VARIABLES BLANDAS PERSONAS
INGRESOS 700 EN ADELANTE 46361
EDAD 25- 64 ANOS 78865
SEXO NOMBRES Y MUJERES 78865
ESTADO CIVIL TODOS 78865
CLASE SOCIAL MEDIA Y ALTA 59149
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Anexo 3
Muestra
n=(Z2xNxPxQ)/(E2x(N-1)+Z2xPxQ)
n=1,96"2x40988x0,50x0,50/0,09"2x(40988-1)+(1,96”2)x0,50x0,50

n=118 Encuestas
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Encuesta SOLO ULTMIMA TECNOLOGIA Linea CAfe

Linea Café se refiere a todos los productos electronicos como televisores, equipos
de sonido, DVD, computadoras, celulares etc.

¢Le gustaria comprar comprar productos de tecnologia avanzada?

Sl NO

¢ Conoce algun local comercial que le brinde productos de ultima tecnologia?
SI' NO

¢Cree Usted que Ecuador es un pais que posee innovacion constante en
tecnologia?.

Sl NO

¢Le gustaria visitar un local que le ofrezca productos con avances de ultima
tecnologia?.

Sl N O

¢En qué lugar de la ciudad le gustaria que se encuentre este local comercial?
A Centro de la ciudad  .........

B Mall del Rio

C Monay Shoping  .......

Sefiale su rango de nivel de ingresos mensuales.

De0a699 ...

De 700 en adelante

¢Cual de estos productos seria de su eleccion, si realizara la compra de los
mismos?. (escoja solo uno) y ¢cuantos compraria al afio?.

Compraria
Equipo de audio @ ....... 1 2 3
Equipo de video 1 2 3
Equipos de entretenimiento ........ 1 2 3
Equipos portatiles 1 2 3
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Gracias por su colaboracion

TABULACION DE DATOS
¢Le gustaria comprar productos de tecnologia avanzada?

Si NO

Opciones | Personas | %

Sl 90 76,19%
No 28 23,81%
Total 118 100%

Le gustaria comprar productos de
tecnologia avanzada
70
60 -
50 -
40 A
30 - M Seriesl
20 -
0 - T
Sl NO

Existe un 76,19 % de personas a las cuales les gustaria adquirir productos de nueva
tecnologia, por lo que seria factible la apertura de un local para la exhibicion y venta de
estos productos, no existen puntos de venta, por lo cual seria factible.

El 21,81% de las personas restantes son aquellas que no consumen este producto por no
ser adquirientes de productos que estan a la vanguardia.
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2) ¢ Conoce algun local comercial que le brinde productos de ultima tecnologia?

Sl NO
Opciones |Personas |%
SI 0 0,00%
No 118 100,00%
Total 118 100%
Conoce algun local comercial que le
brinde productos de ultima tecnologia
120,00%
100,00%
80,00%
M Seriesl
60,00%
40,00%
20,00%
0,00% T
Sl

Existe un 100% de personas las cuales no conocen un local que este con la Gltima
tecnologia, segun encuesta realizada, por lo que se puede apreciar no hay un
conocimiento, ademas que es una gran idea en innovacion del mercado.
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Ud. Cree que Ecuador es un pais que posee en exhibicion articulos de linea café de
innovacion constante de tecnologia en comercializacion.

SI NO

Opciones |Personas |%

Sl 38 31%
No 80 69%
Total 118 100%

80,00%

70,00%

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

20,00%

10,00%

0,00%

Ud. Cree que Ecuador es un pais que posee

en exhibicion articulos de linea café de

. : : logi

comercializacion.

E .Serieﬂ
S No

Existe un 69 % de personas las cuales dicen que en Ecuador no es un pais en el cual se
exhiban articulos de ultima tecnologia, un 31% de las personas restantes son aquellas
que tienen de algun conocimiento de estos articulos no en su ultima tecnologia pero a la

vanguardia de la misma.
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Le gustaria visitar un local que le ofresca productos con avances de ultima
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tecnologia.
Sl NO
Opciones |Personas |%
SI 107 96,15%
No 10 3,85%
Total 118 100%
Le gustaria visitar un local que le ofresca
productos con avances de ultima tecnologia.

120,00%

100,00%

80,00% -

60,00% -

40,00% -

20,00% -

0,00% - : I 4
SI No

62




|

Solo TZ/ﬁz’ma %moﬁpjz/a s

|

Existe un 96,15 % de personas las cuales dicen estarian dispuestas a visitar este tipo de
negocio y solo un 3,85% de las personas dicen que no tal vez por desconocimiento, o
por no estar en constante familiarizacion con los mismos.

En que lugar de la ciudad estaria usted dispuesto para visitar este nuevo local
comercial

A Centrode laciudad  .........

B Mall del Rio

C Monay Shoping  .......
Opciones |Personas |%

Centro o4 48,65%
Mall del

Rio 38 33,33%
Monay

Shopping |26 18%

Total 118 100,00%

63



Solo ﬂﬁima Tecnologia

60,00%

En que lugar de la ciudad estaria usted
dispuesto para visitar este nuevo local

comercial

50,00%

40,00% -

30,00% -

20,00% -

10,00% -

0,00% -

Centro

Mall del Rio

M Seriesl

Monay Shoping

En que rango de nivel de ingresos se encuentra usted

Opciones |Personas |%
De0a699(29 21,62%
De 700 en

Adelante (89 78,38%
Total 118 100,00%
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Nivel de ingresos personas
encuestadas
90,00%
80,00%
70,00%
()
60,00% M Series1
50,00%
40,00%
30,00%
20,00% -
10’00% _E-
0,00% - T
De 0 a 699 De 700 en Atelante

Cual de estos productos seria de su eleccion si usted realizara la compra de los
mismos. (escoja solo uno) y cuantos compraria al afio.

Opciones Personas |%
Equipo de audio 40 36,04%
Equipo de video 54 48,65%
Equipos de

entretenimiento 7 5%
Equipos portatiles |16 10,81%
Total 118 100,00%
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60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

20,00%

10,00%

0,00%

Acogida del Producto

Equipo de audio Equipo de video

Equipos de
entretenimiento

Equipos
portatiles

M Seriesl
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Cual de estos productos seria de su eleccion si usted realizara la compra de los

mismos. (escoja solo uno)

Solo Tthima mmoﬁpjz/a

s

Opciones Personas |%

Equipo de audio 40 36,04%

Equipo de video 54 48,65%

Equipos de

entretenimiento 5 5%

Equipos portatiles 12 10,81%

Total 118 100,00%

INVERSIONES

CAPITAL DE TRABAJO 73396,08 | Cantidad
$

Equipo de Audio 11.044,08 18
$

Equipo de Video 36.240,00 25

Equipos de $

entretenimiento 12.168,00 30
$

Equipos Portétiles 13.944,00 20
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Interesados en comprar

Si no
89 29
78,38% 21,62%
el 78,38% de las personas encuestadas
estarian interesados en la compra de estas
Equipo de audio 36338 |lineas de producto
el 36,04% de las personas encuestadas
13096 |eligieron la linea de equipo de audio
el 80% de las personas que eligieron
equipo de audio compraria un producto
Demanda 10477 |al afio
18 productos exhibidos por EL MEJOR
COMPETIDOR POR 5
Oferta 72 COMPETIDORES EN EL MERCADO
Demanda insatisfecha 10405 |equipo de audio
el 78,38% de las personas encuestadas
estarian interesados en la compra de estas
Equipo de Video 36338 | lineas de producto
el 48,65% de las personas encuestadas
17678 |eligieron la linea de equipo de video
el 66,67% de las personas que eligieron
equipo de video compraria un producto
Demanda 11786 |al afio
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25 productos exhibidos por EL MEJOR
COMPETIDOR POR 5
Oferta 125 COMPETIDORES EN EL MERCADO

Demanda insatisfecha 11661 | equipo de video

el 78,38% de las personas encuestadas
estarian interesados en la compra de estas
Equipos de entretenimiento | 36338 | lineas de producto

el 4,50% de las personas encuestadas
eligieron la linea de equipo de
1635 | entretenimiento

el 60% de las personas encuestadas
estarian interesados en la compra de esta
Demanda 981 linea de producto

30 productos exhibidos por EL MEJOR
COMPETIDOR POR 5
Oferta 150 COMPETIDORES EN EL MERCADO

Demanda insatisfecha 831 equipos de entretenimiento

el 78,38% de las personas encuestadas
estarian interesados en la compra de estas
Equipos de portéatiles 36338 | lineas de producto

el 10,81% de las personas encuestadas
3928 |eligieron la linea de equipos portéatiles

el 58,33% de las personas encuestadas
estarian interesados en la compra de esta
Demanda 2291 |linea de producto

20 productos exhibidos por EL MEJOR
COMPETIDOR POR 5
Oferta 100 COMPETIDORES EN EL MERCADO

Demanda insatisfecha 2191 | equipos portatiles
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ANALISIS
CUANTITATIVO
OFERTA

SUKASA

LINEA DE
PRODUCTO

MARCA

PRECIO
PROMEDIO

ARTICULOS
VENTA
MENSUAL

CANTIDAD

Equipo de Audio

SONY

1022,6

18

216

Equipo de Video

SAMSUNG

2416,0

25

300

Equipos de
entretenimiento

SONY

676,0

30

360

Equipos Portétiles

HP

1162,0

20

240

ROMAN PEREZ

LINEA DE
PRODUCTO

PROMEDIO

Equipo de Audio

SONY

Equipo de Video

SAMSUNG

Equipos de
entretenimiento

SONY

Equipos Portatiles

HP

1058

20

240

BAZAR LA
VICTORIA

LINEA DE
PRODUCTO

PROMEDIO

Equipo de Audio

SONY

530

10

120

Equipo de Video

SAMSUNG

0

Equipos de
entretenimiento

SONY

358

12

144
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Equipos Portéatiles |HP 640
COMANDATO
LINEA DE
PRODUCTO PROMEDIO
Equipo de Audio  |SONY 500 4 48
Equipo de Video SAMSUNG 790 6 72
Equipos de
entretenimiento SONY 0
Equipos Portatiles |HP 630 7 84
MALL
LINEA DE
PRODUCTO PROMEDIO
Equipo de Audio |SONY 520 5 60
Equipo de Video  |[SAMSUNG 820 4 48
Equipos de
entretenimiento SONY 400 8 96
Equipos Portatiles |HP 0

Volumen de oferta total de

lineas de producto 2028
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Anexo 6
SUKASA PRECIOS DE ITEMS
PRECIO
PROMEDIO
SOLO
PRECIO ULTIMA
LINEA DE PRODUCTO |ITEM |ITEM |ITEM [ITEM |ITEM |PROMEDIO | TECNOLOGIA
Equipo de Audio 700 913 1300 |800 1400 [1022,6 801,57
Equipo de Video 1200 [4880 |1600 |1400 |[3000 |2416,0 1815,92
Equipos de
entretenimiento 620 750 980 480 550 676,0 526,99
Equipos Portéatiles 610 800 1200 (1300 |1900 |[1162,0 899,64
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Anexo 7

Salario basico sera de $264 en 2011

Publicado el 25/Diciembre/2010 | 00:42

El ministro de Relaciones Laborales, Richard Espinosa, anuncié ayer que el salario
basico subira de $ 240 a $ 264 desde el 1 de enero.

Este incremento representa el 10% para los trabajadores de los sectores publico y
privado.

El alza salarial de $24 fue definida por el Ministerio de Relaciones Laborales después
de que empresarios y empleados no lograron un acuerdo en esa materia.

Para establecer el alza se analizaron parametros como inflacién 3,7%, productividad
1,5% y equidad 4,8 %, dijo Espinoza. (GAP)
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http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/salario-basico-sera-de-264-en-2011-449490.html

Anexo 8

TABLA DE AMORTIZACION

Solo dd/tz'ma Tecnologia

6  |65681,50 [611,93 166293,4321 | 1531,63 |64761,80

74

CAPITAL |70154,2121
TASA
NOMINAL | 11%
N° DE
PAGOS 60
PAGO $1.531,63
ABONO
N° DE DEL
PAGOS CAPITAL |INTERES|MONTO |PAGO |SALDO |CAPITAL

878,03
886,21
894,46
902,80
911,21
919,70
928,27
936,91
945,64

954,45




568,28
559,31
550,25
541,11
531,88
522,56
513,16
503,67
4941

484,43
474,67
464,83
454,89
444,86
43473
424,51
4142

403,79
393,28
382,67
371,97
361,16
350,26
339,25

328,14
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1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63
1531,63

1531,63

963,35

972,32

981,38

990,52

999,75

1009,07
1018,47
1027,96
1037,53
1047,20
1056,96
1066,80
1076,74
1086,77
1096,90
1107,12
1117,43
1127,84
1138,35
1148,96
1159,66
1170,47
1181,37
1192,38

1203,49
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34017,74  |316,93 34334,6721|1531,63 [32803,04 | 1214,70

32803,04 305,62 33108,6621 | 1531,63 |31577,03 | 1226,01

31577,03 294,19 31871,2221|1531,63 [30339,59 | 1237,44

30339,59 282,66 30622,2521 | 1531,63 |29090,62 | 1248,97

29090,62 271,03 29361,6521 | 1531,63 |27830,02 | 1260,60

27830,02 259,28 28089,3021 | 1531,63 |26557,67 | 1272,35

26557,67 247,43 26805,1021 | 1531,63 |25273,47 | 1284,20

25273,47 235,46 25508,9321 | 1531,63 |23977,30 | 1296,17

23977,30 223,39 24200,6921 | 1531,63 |22669,06 | 1308,24

22669,06 211,2 22880,2621 | 1531,63 |21348,63 | 1320,43

8980,07207 [ 1531,63 |7448,44 |1448,74
7517,83207 | 1531,63 [5986,20 |1462,24

21547,5321 |1531,63 |20015,90 | 1332,73

20202,3821 | 1531,63 |18670,75 | 1345,15

18844,7021 | 1531,63 |17313,07 | 1357,68

17474,3721|1531,63 |15942,74 |1370,33

16091,2721 |1531,63 |14559,64 |1383,10

14695,2921 | 1531,63 |13163,66 | 1395,98

13286,3021 | 1531,63 |11754,67 | 1408,99

11864,1821 | 1531,63 |10332,55 |1422,12

10428,8121 |1531,63 |8897,18 |1435,37

6041,97207 | 1531,63 |4510,34 |1475,86

4552,36207 | 1531,63 |3020,73 |1489,61

3048,87207 | 1531,63 |1517,24 |1503,49

1531,38207 | 1531,38 -1517,24
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Anexo 9

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

Si vemos la cifra anualizada a marzo de 2011, lleg6 a 3,57% y la acumulada en 1,58%.
Se estima que este afo la inflacion promedie el 3,69%.

Entre las ciudades con mayor inflacién se encuentran:
Manta

Cuenca

Esmeraldas

Cuenca

Por el otro lado, las de menos variacion son:

Machala

Quito

Loja

Cabe mencionar que, la inflacion estuvo impulsada principalmente por el incremento en
alimentos y bebidas no alcohdlicas, comunicaciones, transportes y prendas de vestir y
calzado.

La canasta basica se ubicd en 551,87 dolares, en relacion al ingreso familiar actual de
492,80 dolares. El costo de la canasta vital, por su parte, llegd a 396,04 dolares,
evidenciando un superéavit de 96,76 dolares.

El gobierno ecuatoriano espera que la inflacion sea del 3,69% este afio. Se estima que
se lograréa al paso que se viene llevando la economia, y la recuperacion de la demanda
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http://www.inec.gov.ec/
http://elinpc.com.mx/canasta-basica-mexicana
http://www.cambiopesodolar.com.mx/dolar-cambio/

Anexo 10.

Método de planeacion sistematica de Layout (P.S.L)

Reunir informacion mediante la tabla de distribuciones (P,Q,R,S,T)

P = Distribucién de espacio para la empresa en el terreno adquirido que es de 280m2.

Q = Se necesitan 6 espacios en la distribucion del terreno.

R =dpo

S = Venta de electrodomésticos.

Matriz de relaciones entre los bloques que se necesitan

Cddigo de Relaciones

Cddigo de Razones

Absolutamente
A |Necesario

1| Flujo de Materiales

E |Especial 2| Seguridad

I |Importante 3| Interrupciones
Comparacion de

O |Ocasional 4 | Informacion

U |Indiferente

5| Frecuencia Contacto

X | Indispensable

XX | Peligrosa
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Area de Produccion

Area de Supervision

Area de Movilizacion

Bodegas

Area de Reposo

Servicios

Area administrativa

B0 ol

V Bodega
1 > Parqueadero
@ Almacén de
exhibicion
P N
Gerencia
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Anexo 11.
Cerchas.

Para las cerchas se cotizo un valor de $65 cada metro, las cuales estan disefiadas en tres
niveles, se utilizara para la bodega y el almacén de la siguiente manera.

Bodega 20 metros.
Almacén 40 metros.

Por lo que se necesitara una inversion de $3900, esta informacion se obtuvo de Metal
Mecanica los Panchos, ubicada en la ciudadela Eucaliptos y INDUVIT, ubicada en las
calles Sucre y Av. Huayna Capac de la ciudad de Cuenca.

Muebles de oficina.
Caja.

1 Escritorio $170

1 Archivador $180
1 Silla $35

Total $ 385
Administracion.
Escritorio $490.
Mesa de reunion $220.
Total $ 710.
Gerencia.
Escritorio $390
Archivador $98

Sillas $105
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Total $593

Bodega.

Escritorio $170

Silla $35

Archivador $98

Total $303.

Total inversion muebles de oficina $1991.
Equipo de oficina.

7 computadoras las cuales va a estar distribuidas para la necesidad de cada area con un
valor de $820 cada una con un total de $5740. Dato EROVERPC ubicado en las calles
Hermano Miguel 8-26 y Sucre de la ciudad de Cuenca.

1 Fax $ 220. Dato Almacenes Espafia ubicado en Luis Cordero 9-56 y Bolivar de la
Ciudad de Cuenca.

Total de la inversién $5960.

Instalaciones eléctricas.

Instalaciones de almacén son $69 por metro necesitandose 20 metros total $1380.
Instalaciones bodega $400 &rea total de instalacion.

Instalaciones caja, administracion y gerencia $69 por area con un total de $207.
Alarma $500.

Total de la inversion $2487

Dato obtenido Ing. Rafael Reyes. Empresa Alarma Stop. Ubicada en las calles Cacique
Chaparra y Guapondelig esquina de la Ciudad de Cuenca.

Letrero.

1 letrero $450. Dato Sefial X. Ubicado en las calles Remigio Crespo y Remigio Romero
esquina de la ciudad de Cuenca.
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Anexo 12

Gastos de constitucion.

CUF

Pago de inscripcion o patente municipal $50
Pago del certificado de ingresos $50

Pago bomberos $80

Patentes municipales $20

Inscripcion de la escritura publica en el registro mercantil $65 aproximado se paga
segln cuantia.

Aceptacion o aclaracion en el registro mercantil $80

Afiliacion a la cdmara de comercio no se puede especificar valor, se tiene que ingresar
en la pagina web de la cdmara de comercio www.camaradecomercio.gob.ec y ingresar
los datos en la ficha electronica, adjuntando referencia bancaria o tres referencias de
comerciantes inscritos en camara de comercio del oriente antioguefia, enviar una carta
autorizando a la camara de comercio del oriente antioquefio para consultar mis
referencias bancarias o comerciales, verificando en la pagina web www.ccoa.org.co.

Total de gasto $345 mas el adicional de la afiliacion a la camara de comercio.
Permisos de funcionamiento $120.

Capacitacion al personal $400, la cual se llevara a cabo en 4 charlas anualmente, para de
esta forma tener a un personal motivado y capacitado.

Para el pago de estudio de mercado se estima un valor de $1500, por no requerir de
mucho tiempo e investigacion.

Pago del documento de proyecto $600.

Implementacion de software $700.
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Anexo 13
El célculo en las inversiones de capital de trabajo se realizé de la siguiente manera:

Mediante la observacion que se realizo en diferentes almacenes de la ciudad de Cuenca
se pudo recopilar informacion los precios y numero de articulos exhibidos por estas
empresas, prosiguiendo en la investigacion de los costos de los articulos més
significativos, obteniendo como resultado el costo promedio entre los diferentes
articulos en las diferentes lineas de productos a comercializar en la empresa “Solo
Ultima Tecnologia”, de esta manera se logrd estimar el valor a invertir en cada linea de
producto con una cantidad especificada por el stock que posee la competencia.

Anexo 14
ANEXO PARA ESTUDIO ADMINISTRATIVO LEGAL

Instituciones Publicas y Privadas que influyen en el Proyecto

Servicio de Rentas Internas (SRI): Debemos obtener el Registro Unico De
Contribuyentes (RUC), para dar inicio a la actividad comercial y realizar el pago
de impuestos legalmente establecidos.

Municipio: Es necesario obtener la patente de comercializacion la misma que nos
permitira legalizar nuestro producto.

Péliza de equipo electronico: para que los productos que se encuentran dentro del
almacén estén cubiertos por 1) descargas eléctricas

2) catastrofes naturales

3) dafios

Camara de Comercio: Debemos afiliarnos para obtener los beneficios que brinda
esta entidad, entre ellos estan las diferentes capacitaciones que ofrece en diferentes
ambitos tecnoldgicos.
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Cuerpo de Bomberos: Por medio de esta entidad obtendremos el certificado de
seguridad para la comercializacion del producto.

Instituciones Bancarias: Las politicas que tomen estas instituciones influiran en
nuestros costos financieros, ya que solicitaremos un préstamo.
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