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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE MATERIALES DE CONSTRUCCION.

RESUMEN

En el presente trabajo de titulacién se analiz6 la factibilidad para la implementacion de
una nueva empresa comercializadora de materiales de construccion en la ciudad de
Cuenca. Se han realizado los siguientes estudios: estudio de mercado, el cual se
encuentra orientado a encontrar tendencias, espacios, demandas que surjan de un grupo
humano; estudio técnico, que ofrece directrices y realidades cuantificables para una
correcta optimizacién de la empresa; estudio econémico financiero y evaluacion
economica financiera, con el que se ha logrado demostrar que el proyecto es rentable
economica y financieramente. Ademas, se determinaron los posibles riesgos del
proyecto, con las respectivas estrategias para minimizar o eliminar cada uno de ellos. El
trabajo ha demostrado que es factible implementar la empresa.

Palabras Clave: empresa, implementacion, Cuenca, factibilidad, estudios, resultados,

;5%/;@/// XM el

pa—

Iydn Rodrigo Coronel Coronel Pedro José Crespo Vintimilla
Director de Titulacién Director de Escuela

A, S

Boris Hernan Pauta Salamea
Autor




Pauta Salamea, xi

FEASIBILITY STUDY FOR THE IMPLEMENTATION OF A
CONSTRUCTION MATERIALS MARKETING COMPANY

ABSTRACT

This graduation work analyses the feasibility for the implementation of a new
construction materials marketing company in the city of Cuenca. The following
studies were performed: a market research aimed at finding trends, spaces, and
requests that may arise; a technical study that provides guidelines and measurable
realities for the proper optimization of the company; an economic and financial
study, and a financial economic assessment with which it has been possible to
demonstrate that the project is economically and financially profitable. In addition,
the project potential risks, and the respective strategies to minimize or eliminate
each one of them were determined. The study has demonstrated that it is feasible to

implement the company.

Keywords: Company, Implementation, Cuenca, Feasibility, Studies, Results.
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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE MATERIALES DE CONSTRUCCION.

INTRODUCCION

El sector de la construccion ha tenido un crecimiento evidente dentro de la ciudad de
Cuenca en los ultimos afios. Debido a esto, ha existido un continuo incremento de
demanda para este tipo de productos. Es por esto, que se considera oportuno realizar un
estudio conveniente para la implementacién de una nueva empresa comercializadora de
materiales de construccién que cumpla los siguientes requisitos: verificar la existencia
de mercado potencial insatisfecho, comprobar técnicamente la viabilidad del proyecto y
garantizar la implementacion del proyecto sin ningln contratiempo tanto econémico

como humanao.

El trabajo a realizar comprenderé el andlisis de diferentes elementos que conforman un
todo; por lo que en base a un estudio de mercado y técnico se ejecutara una evaluacion
econdmica financiera y un analisis de riesgos e impactos. Con los resultados de los
estudios mencionados anteriormente, se podra tomar decisiones en firme para una
posible inversion. Ademas, se verificara la posible viabilidad comercial que garantice

la permanencia y el crecimiento de la nueva empresa a través del tiempo.
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La investigacion estara basada en el método exploratorio; en base a la realizacion de
entrevistas a grupos de trabajo, e identificar el problema y de esta manera, establecer
una posible hipotesis acerca del déficit en materiales decorativos del hogar. Por otra
parte, se utilizara métodos objetivos para la obtencién de los primeros datos que
corroboren una tendencia a nivel de mercado. Se complementara el estudio con la
ayuda de herramientas acompafiadas de métodos graficos, lay out de empresa, punto de

equilibrio, entre otros.
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CAPITULO 1

FUNDAMENTACION DEL PROYECTO

1.1 Idea empresarial y alcance

El proyecto empresarial que se presenta a continuacién, tiene como idea la
implementacion de una empresa distribuidora y comercializadora de materiales de
construccion; esta orientado hacia un nivel socio-econémico bajo-medio y medio-alto.
La actividad principal de la empresa estara basada en la distribucion de materiales
eléctricos decorativos y accesorios como: lamparas, plafones, focos, material eléctrico,

entre otros.

El nuevo almacén comercializara lamparas decorativas, siendo éste el producto estrella
del negocio. Ademas, el objetivo empresarial es brindar productos de primera calidad y
con garantia; haciendo que los compradores se vean atraidos por la variedad y
seguridad de comprar un producto que pueda ser respaldado en un local comercial y

con garantia.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Realizar un estudio para determinar la factibilidad de implementar una nueva empresa

comercializadora de materiales de construccién en la ciudad de Cuenca-Ecuador.
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1.2.2 Objetivos especificos

- Fundamentar el estudio del proyecto empresarial.

- Determinar la viabilidad comercial de una nueva empresa mediante un estudio de
mercado, frente a la competencia del sector.

- ldentificar la posibilidad técnica para implementar la nueva empresa y la
disponibilidad de los recursos.

- Evidenciar la rentabilidad que alcanzard la nueva empresa mediante un estudio
economico-financiero.

- Precisar la situacion economica financiera de la empresa mediante una evaluacion
econdmica.

-Determinar los riesgos e impactos vinculados a la implementacion de la nueva

empresa.

1.3 Antecedentes.

El crecimiento vertiginoso de la ciudad de Cuenca ha incrementado la demanda de
materiales decorativos de construccion. Sin embargo, existen pocos locales comerciales
que oferten este tipo de productos a la sociedad. En muchos de los casos, el cliente se
siente insatisfecho por la escasa variedad, servicio y precios. Por otra parte, la ciudad
estad siendo habitada por gente extranjera, lo cual exige un tratamiento mas riguroso en

la comercializacion, competencia y calidad de los productos.

El estudio para la implementacion de la empresa comercializadora contempla
estratégicamente la ubicacion de un local comercial familiar, el cual podria brindar la
complementariedad con accesorios y elementos de la construccion que permitan tomar

decisiones al cliente.
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1.4 Justificacion y requerimientos a satisfacer

1.4.1 Justificacion

La idea de implementar un nuevo local comercial se basa principalmente en cubrir un
sector de mercado que se ha identificado como incompleto y obtener réditos
economicos. Como se mencion0 antes, en base a complementar con accesorios como:
ceramica, sanitarios, griferia, entre otros, la empresa intentara brindar mayor variedad

de productos a los clientes.

Por otra parte, el proyecto ayudara a fomentar el empleo brindando méas puestos de
trabajo, desarrollo profesional de las personas que laboren dentro de la empresa en base

a capacitaciones permanentes, y un continuo crecimiento empresarial.

1.4.2 Requerimientos a ser atendidos

La nueva empresa pretende satisfacer las necesidades del cliente. Para este fin, se
ofertard productos de excelente calidad con precios competitivos a nivel regional.
Ademas, la nueva empresa contard con asesoria personalizada que lleve al cliente a
tomar la mejor decisién para su compra y asi poder crear un vinculo estrecho con todos

los clientes.

1.5 Mercado a satisfacer

El mercado objetivo esta enfocado hacia personas con un rango de edad de 30 a 65 afios
gue sean econdmicamente activas de las provincias de Azuay y Cafar, de igual manera
para los profesionales arquitectos, ingenieros y disefiadores dedicados al area de la

construccion y decoracion de viviendas, tanto en el sector publico como privado.
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En las tablas 1.1 se identifica un segmento de mercado que pretende captar la nueva
empresa. Los datos obtenidos para realizar la segmentacion del mercado se tomaron del
Censo 2010 de Poblacion y Vivienda en Ecuador realizado por en INEC (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censo).

Tabla 1.1. Segmentacion del mercado Cafiar y Azuay.

Segmentacion de mercado Cafiar

Segmentacion de mercado Azuay

Descripcion | Nivel Poblacion Descripcién | Nivel Poblacion
Pais Ecuador 15.737.878 Pais Ecuador 15.737.878
Provincia Cafiar 225.184 Provincia | Azuay 712.127
Edad 30-65 (30.9%) 69.582 Edad 30-65 (33.1%) 235.714
Tipo de Poblapié_n Tipo de Poblapié_n
- Econdémicamente 27.234 - Econdémicamente 104.798
poblacion | . iva (39, 14%) poblacion | . iva  (44,46%)
Mercado Meta 27.234 Mercado Meta 104.798
Mercado Objetivo Mercado Objetivo
(15%) 4.085 (15%) 15.720
Mercado
Objetivo 19.805

En las tabla 1.1, se ha realizado una segmentacion de mercado en las Provincias de
Azuay y Cafar. Para atender el mercado en la segunda provincia se dara cobertura con
En el

econdmicamente activas entre los 30 a 65 de edad y no se ha realizado distincion de

agentes vendedores. mercado objetivo se ha considerado a personas

género debido a que son productos de uso general.

Por otra parte, es importante cuantificar el mercado meta, por lo que sumados estos
parametros de las provincias del Azuay y Cafiar se tiene una poblacién de 132.032
personas; sin embargo el mercado objetivo a alcanzar se ha establecido en un 15% del
valor antes sefialado, lo que implica una poblacion de 19.805, lo que se considera como

un mercado amplio y atractivo para la apertura del nuevo local.
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1.6 Ventajas competitivas y comparativas.

Las ventajas competitivas y que daran valor agregado a la empresa comercializadora
seran: variedad de productos y servicio a domicilio en un tiempo limite de entre 1 a 2
dias como maximo. Las entregas fuera del casco urbano de la ciudad de Cuenca tendran

un costo minimo de transporte.

Por otra parte, la empresa dispondra de un personal altamente capacitado en el area de
ventas, disefio y marketing, de manera que puedan asesorar al cliente al momento de

realizar su compra y en un horario ininterrumpido.

La estrategia de mercado, que se utilizard en la empresa, estara basada en ofrecer
opciones comparativas. Es decir, el cliente tendra a disposicion: catalogos, cotizaciones,
facilidades de pago. Ademas se contara con lugares de parqueo para que el cliente

pueda realizar su compra de manera tranquila y segura.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

En el presente capitulo se realizard un Estudio de Mercado para la implementacion de la
nueva empresa. Baca Urbina en su libro “Evaluacion de Proyectos” manifiesta que “la
investigacion de mercados es un estudio que proporciona informacion que sirve de
apoyo para la toma de decisiones, la cual esta encaminada a determinar si las
condiciones del mercado no son un obstaculo para llevar a cabo el proyecto.”. (BACA,
2013)

A través del Estudio de Mercado se pretende identificar la demanda y la oferta en las
provincias del Azuay y Cafar para determinar la demanda potencial insatisfecha. Una
vez establecido este objetivo se analizara los precios y los canales de comercializacién

de los productos.

2.1 Objetivos

- Identificar la demanda y la oferta en las provincias del Azuay y Cafiar.

- Confirmar la existencia de una demanda potencial insatisfecha en el mercado.

- Determinar el precio de venta de los productos de la nueva empresa.

- Implementar canales de comercializacién para la distribucion de los productos de la

empresa.

2.2 Definicion del producto

Se considera producto a aquello que ha sido producido, es por eso, que, en este trabajo

de titulacion como productos primordiales de la micro — empresa a desarrollarse,
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podemos determinar a materiales eléctricos, lamparas decorativas, plafones, lamparas
de mesa y ldmparas de pedestal, estos seran los principales productos que se

comercializara dentro de la nueva empresa.

2.2.1 Clasificacién y usos de los productos

La nueva empresa ofrecera los siguientes productos:

Lampara decorativa

Una lampara se la puede definir como un utensilio disefiado para proporcionar luz
artificial que es utilizado para decorar ambientes como salas, comedores, cocinas,
locales comerciales, dormitorios, etc.

Las lamparas decorativas se clasifican en lampara de techo y de mesa.

Lampara de techo o colgante

Es aquella que va sostenida al techo, estuco o cielo raso, al igual que otras lamparas

proporciona luz artificial.

A continuacion se observa algunas imagenes de lamparas de techo o colgantes.

Figura 2. 1: Lamparas colgantes. A

Fuente:Catalogo Marriott



Lampara de mesa
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Es disefiada para ser utilizada sobre cualquier tipo de mesa o escritorio y para decorar

ambientes como oficinas, estudios, dormitorios, etc.

A continuacion se observa algunas imagenes de lamparas de mesa.

I
yly

Figura 2. 2: Lamparas de mesa

Fuente: Catalogo Marriott

Plafon

Es un elemento decorativo que ayuda a la iluminacién de areas pequefias como hall,

pasillos, gradas, comedores, etc. Este instrumento puede instalarse tanto en el techo

COmo en una pared.

A continuacion observamos algunas imégenes de plafones.

(MARRIOT, 2013)

K10086 K10087
Flafén cuadraco Plafén cuodradn

Figura 2. 3: Figura 2.3: Plafones

Fuente: Catalogo Marriott
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2.3 Demanda

La demanda es la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere para buscar la
satisfaccion de una necesidad especifica en un precio determinado. El propdsito
fundamental del estudio de la demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas que
afectan los requerimientos del mercado respecto a un bien o servicio, de esta manera se

establecera la participacion de la nueva empresa en el mercado.

2.3.1 Informacion primaria y secundaria

2.3.1.1 Fuentes primarias.

Se denomina fuente primaria a la informacion proporcionada por el propio usuario o
consumidor del producto. La fuente primaria que se utilizé para este proyecto es:
Entrevista con el administrador y duefio de la empresa “Almacenes Pauta Salamea”,
Ing. Hernan Pauta, quien proporciono la informacién del estado actual de la empresa,
el crecimiento que ha tenido en el mercado, su funcionamiento y experiencia comercial.
(PAUTA, 2015)

2.3.1.2 Fuentes Secundarias

Se denomina fuente secundaria a la informacion escrita que existe sobre el tema y
pueden encontrarse en libros y otros documentos. Las fuentes secundarias que se utilizo

en este proyecto son:

Resultado del censo de poblacion y vivienda en el Ecuador para la provincia del Azuay
y Cafar INEC (2010) el mismo que se utilizé para la segmentacion del mercado y
determinacion de la demanda total en las provincias. (VIVIENDA, Resultados del

censo de poblacion y vivienda de la provincia del Azuay, 2010)
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Datos de ventas de la empresa Almacenes Pauta Salamea desde el afio 2008 hasta el

afio 2014, que sirvieron para la proyeccion de ventas de la nueva empresa. (ABRIL,

2015)

El INEC a través de los resultados del censo mencionado, proveyé la informacion de

cuantos habitantes existen en las dos provincias. De estos resultados se quiere saber

cuéntos posibles compradores puede tener la nueva empresa, tomando en cuenta, qué

producto se va a comercializar, en este caso, son las lamparas decorativas. Para ello, se

utilizara el método razén en cadena que calcula la demanda total de las provincias del

Azuay y Cafiar en los sectores urbanos y rurales.

A continuacion se presenta la tabla 2.1, en esta tabla se encuentra las variables que se

consideraron importantes para el proyecto y que aplican para el producto, ademas del

rango y observaciones para cada una.

Tabla 2.1: Variables de segmentacion.

Variable Rango Observaciones
Promedio de edad en la que compraria
Edad 30-65 )
una lampara
) ) o Media - Debido a que es un producto no muy
Nivel socio econémico ) ]
Media Baja costoso
Debido a que las personas que
Caracteristicas de Servicios compraran el producto deberéan
vivienda Basicos disponer de servicios basicos en su
vivienda
Debido a que es un producto que se
. » Urbana Y
Tipo de poblacion o puede vender dentro y fuera de la
ura
ciudad
) o Azuay y Debido a que son provincias que se
Unidad geografica . ) )
Cariar esta pretendiendo atender
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Variable Rango Observaciones

Debido a que es un producto de uso
Clase Social Media - Baja comun y lo pueden adquirir personas

de cualquier nivel social

) Es frecuente debido a que se ocupa
Ocasiones de uso Frecuente i
todos los dias

La metodologia de razon en cadena consiste en sacar un porcentaje de personas por
cada parametro y como resultado dard a los posibles compradores. En base a este
concepto se ha aplicado los resultados del censo de la siguiente manera: se tomo el
nimero de personas en un rango de edad de 30 a 65 de las provincias del Azuay y
Caniar, que se encuentra especificado en el punto 1.5, en este punto se puede observar
una tabla de segmentacion de las dos provincias que ayudard a identificar nuestro

mercado total que es igual 132.032 personas.

En base a este criterio de la tabla 2.1 se muestra la tabla 2.2 en la que, aplicando los
porcentajes se llega a la estimacion de 4.331 personas que comprarian lamparas en la

Ciudad de Cuenca.

Tabla2.2: Razon en cadena.

Parametro Porcentaje Numero de personas
Mercado Azuay y Canar 100% 132032

Porcentaje de personas en nivel
socioeconomico Bajo- Medio 75% 99024

Estimacion de personas que coloquen
iluminaria en su casa. 98% 97044

Estimacion de personas que construyan o
remodelen su casa. 15% 14557,

Estimacidon de personas que comprarian
ldmparas 35% 5095

Estimacion de personas que comprarian
lamparas en Cuenca 85% 4331
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Para poder obtener la demanda del Azuay y Cafar, se ha establecido un precio
promedio por lampara de $43.30, esta cifra se obtuvo realizando un promedio en base al
catélogo de los productos que la empresa pretende comercializar. Vale la pena indicar
que se ha considerado una compra de 3 lamparas por cliente en un periodo de un afio.
Esta cifra se determind en base al conocimiento de la empresa “Almacenes Pauta
Salamea” que tiene con el mercado de la construccion. Para aclarar lo expuesto, a

continuacion presentamos el cuadro de calculo y el resultado obtenido.

p= Precio por unidad ($43.30)

g= Numero de ldmparas promedio de compra de cliente (3)

n= Personas de la provincia de Azuay y Cafar que comprarian lamparas en la ciudad de
Cuenca (4.331)

D=px*xqg*n

D =43.30 x 3 % 4.331

D = 562.596,90

Obteniéndose una demanda total del mercado de $ 562.596,90.

En la tabla 2.3 se presenta los datos extrapolados de la demanda desde el afio 2009
hasta el afio 2015 de la empresa “Almacenes Pauta Salamea”, cuya actividad es la
comercializacion de materiales de construccion. Esta empresa se encuentra posicionada
en el mercado cuencano desde el afio 1990 y ha tenido un notable crecimiento que ha
motivado para la creacion de la nueva empresa. Los datos presentados en la tabla
fueron recopilados de la venta de productos similares a los que se comercializaran en la
nueva empresa. Con la ayuda de estos datos se ha proyectado las ventas de los

siguientes 5 afos para la nueva empresa.
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Tabla2.3: Ventas por periodo y proyeccion de ventas

Afos Ventas
2009 S 31.601,70
2010 S 35.329,08
2011 S 41.325,30
2012 S 43.837,23
2013 S 51.697,14
2014 S 57.531,30
2015 S 63.608,55
2016 S 69.118,59
2017 S 76.978,50
2018 S 86.296,95
2019 $110.362,86
2020 $136.859,67
Sumatoria | $804.546,87

Fuente: Almacenes Pauta Salamea

Como se puede observar en la tabla 2.3 se toma los datos obtenidos por la empresa
“Almacenes Pauta Salamea” de las variaciones y fluctuaciones de las ventas en los
altimos siete afos. Estos datos ayudaran con la informacion necesaria para determinar
la demanda anual que tendrd la nueva empresa una vez que Se encuentre en

funcionamiento.

Ventas Proyectadas en unidades monetarias Exponencial (Ventas Proyectadas en unidades monetarias

S 160.000,00

$ 60.000,00
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Figura 2.4: Proyeccion de ventas.
Fuente: Almacenes Pauta Salamea
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En la figura 2.4 se consideran los datos de las ventas anuales de “Almacenes Pauta

Salamea” hasta el afio 2015, en esta figura se realiz6 una proyeccion de demanda para

los siguientes cinco afos; la proyeccion que nos dio el analisis de los datos es bastante

aceptable. Esta es una demanda esperada por los accionistas del nuevo local segun su

experiencia en el mercado.

En la figura 2.4 se indica la proyeccion de la empresa, a traves de un analisis de

regresion exponencial, pudiendo notarse que existe una tendencia a aumentar la

demanda con el paso de los afos, lo que resulta favorable para la nueva empresa. La

linea azul de la figura indica la proyeccién de las ventas a lo largo del tiempo y se

puede prever que para el 2019 tendremos una demanda de $110.362.86, valor que se

considera ambicioso para la empresa.

2.4 Oferta

La oferta se define como la cantidad de bienes y servicios que un vendedor puede ofrecer y

desea hacerlo, con un precio establecido y en un tiempo determinado.

A continuacién se presenta la tabla 2.4 con los datos recopilados de la competencia mas

significativa que existe en la ciudad de Cuenca.

Tabla 2.4: Datos de Empresas cuencanas comercializadoras de ldamparas decorativas.

Almacén Gout
EMPRESAS ) ) Novum
Ortega Ruiz Decoraciones
Remigio Av. Av. 12 de
LOCALIZACION Crespo Paucarbamba Octubre

CALIDAD DE PRODUCTOS
OFERTADOS
(DURABILIDAD)

25.000 Horas

25.000 Horas

25.000 Horas
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PRECIOS DE PRODUCTOS
OFERTADOS (LAMPARA 139.00 128.80 187.50
LED DECORATIVA)

ANOS EN EL MERCADO 20 5 2
NUMERO DE

4 5 3
TRABAJADORES

Fuente: Datos de proformas adquiridas.

En la tabla 2.4 se ha identificado: lugar de ubicacion, calidad y precios de un mismo
producto que mantiene la competencia; sin embargo no ha sido posible conocer de
manera precisa la cantidad ofertada y demandada de la lampara led de la cual se esta
realizando el andlisis, en esta virtud se desarrollara el calculo de la demanda potencial

insatisfecha en el siguiente punto.

2.5 Demanda potencial insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha es la cantidad de bienes y servicios que se consumira
en el futuro y que no serd satisfecha si se continta bajo las condiciones actuales.

Dado a que no se conoce la informacion precisa de la oferta para nuestro producto, seria
conveniente plantearse como meta alcanzar un 20% de la demanda total de las
provincias de Azuay y Cafiar, analizada en el punto 2.1.3.2 con el método de razén en
cadena, como resultado del método dio que la demanda total de las dos provincias es de
$562.296.90 en donde obteniendo un 20% de dicho valor proporcionara como resultado
$112.459.38; el mismo que se le denominara como demanda 1 para el calculo de la

demanda potencial insatisfecha que se desarrolla mas adelante.

Por otra parte con los datos historicos de la empresa “Almacenes Pauta Salamea” se
analizo en el punto 2.1.3.2 la demanda anual que tendra la nueva empresa durante los

préximos cinco afos, en este punto se tomo el valor del afio 2016 que es de $69.118.59,
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a este valor se le denominara demanda 2 para el célculo de la demanda potencial

insatisfecha.

Para el célculo de la demanda potencial insatisfecha se determiné la diferencia entre la

demanda 1 y la demanda 2, como se presenta en el siguiente cuadro:

Tabla 2.5: Demanda potencial insatisfecha

Demanda potencial insatisfecha
Demanda 1 $112.519,30
Demanda 2 $69.118,59
Demanda potencial insatisfecha $43.400,71

Como se puede observar de la tabla 2.5, se lograria conseguir ingresos alentadores de

$43.400,71 convirtiéndose en un mercado atractivo.

2.6 Precios

Se denomina precio al pago o recompensa en cantidades monetarias al adquirir un bien
0 servicio, cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio. Los precios pueden variar

de acuerdo al valor agregado que se le aplique al producto o servicio.

2.6.1 Calculo del precio:

Para el calculo de los precios de venta de los productos se debe tomar en cuenta los
costos adicionales en que se incurren, como son: transporte, gastos indirectos o
administrativos (sueldos y beneficios del personal, energia eléctrica, agua, teléfono, e

internet etc.)
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Se debe considerar que para clientes frecuentes o mayoristas los precios deben ser
establecidos de diferente manera debido a que contaran con descuentos especiales.

A continuacion se presenta una formula para el establecimiento del precio de venta

PVP= Costo de adquisicion + porcentaje transporte +  porcentaje utilidad +

porcentaje gastos varios + porcentaje gatos operativos.

Para el caso de clientes frecuentes y mayoristas se aplicara la siguiente formula:

PVM: Costo de adquisicion + porcentaje de Transporte + porcentaje de Utilidad +
porcentaje de gastos varios + porcentaje de gastos operativos - porcentaje descuento.

Calculo de precios:

Costo de adquisicion de la lampara k10480 = $48.30

Porcentaje de transporte = 1%

Porcentaje de Utilidad = 20%

Porcentaje de gastos varios = 5%

Porcentaje de gastos operativos = 5%

Porcentaje de descuento = 8%

PVP= Costos de adquisicion + porcentaje de transporte (1%) + porcentaje de utilidad

(20%) + porcentaje de gastos varios (5%) + porcentaje de gastos operativos (5%)

PVP=48.30 + 0.483 + 9.66 + 2.41 + 2.41
PVP= $63.26

PVM= Costos de adquisicion + porcentaje de transporte (1%) + porcentaje de utilidad
(20%) + porcentaje de gastos varios (5%) + porcentaje de gastos operativos (5%) -

porcentaje de descuento (8%)

PVM=48.30 + 0.483 + 9.66 + 2.41 + 2.41 — 3.86
PVM = $59.40
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2.7 Comercializacion

Se denomina comercializacion al proceso que hace llegar el bien o servicio al cliente,
mediante comerciantes o agentes incluyendo como estrategia algunos beneficios y

facilidades, buscando satisfacer todas las necesidades de los clientes.

2.7.1 Canal de distribucién de consumo masivo

El canal de distribucién que propone la empresa para la distribucién masiva de sus
productos se dard por medio de los agentes vendedores, quienes se encargaran de hacer
llegar los productos a los clientes mayoristas. Los agentes tendran la capacidad de
ofrecer los productos con sus respectivos descuentos y beneficios y de asegurarles,
ademas la misma garantia que ofrece el almacén principal.

Por otra parte la empresa contara con una sala de exhibicion ubicada en la ciudad de

Cuenca la cual sera nuestro principal punto de venta.

2.7.2 Caracteristicas que debe poseer la Comercializacion:

Para mantener una adecuada comercializacion a través de los agentes vendedores, se
debe contar con las siguientes caracteristicas: brindar un servicio de excelencia, con
suficiente conocimiento, experiencia y capacitacién permanente, para obtener mayor
desempefio con los clientes en el momento de realizar las ventas. La ventaja de contar
con un almacen principal permitird que el cliente tenga un contacto directo para una
mejor toma de decisiones de los productos a adquirir, ademas permitira que el cliente

cuente con una garantia de los productos.
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2.7.3 Estrategias de introduccién al mercado

La nueva empresa tiene como uno de sus objetivos principales la introduccién al
mercado y el posicionarse en la ciudad de Cuenca, ser una empresa solvente que esté

en la capacidad de cumplir con todos los requerimientos de nuestros futuros clientes.

Dentro de las estrategias que tiene la nueva empresa podemos citar lo siguiente:
Disponer de un amplio local comercial: Esto nos ayudara a exhibir de mejor manera
nuestros productos, permitiendo a los clientes mostrar los beneficios que dispone cada
producto y la manera mas eficiente de utilizarlos.

Aplicacion en el mercado: Con la ayuda de los agentes vendedores se podra dar a
conocer la empresa y asi ganar cobertura a nivel local, y en los mercados de Azuay y
Caniiar, enfocarnos en nuestro mercado objetivo.

Calidad y Servicio: Hacer énfasis en que los productos son de muy buena calidad,
brindando las garantias y asesoramiento necesarios sobre las luminarias.

Marketing Comunicacional: La empresa realizara un plan de marketing que ayudara a
obtener una mayor captacion de nuestro mercado, por medio de la radio, redes sociales
e internet. Este plan sera dirigido especificamente a nuestro mercado objetivo.

Precios: Se manejard los precios adecuados, sin dejar a lado la calidad, durabilidad,
fiabilidad y funcionalidad de cada uno de los productos.

2.8 Conclusiones

Se identificd claramente la existencia de la demanda y oferta de las provincias del

Azuay y Cafiar. La demanda de las dos provincias sera de $ 562.596,90.

Con el estudio de mercado hemos comprobado que en la provincia del Azuay y Cariar
existe una demanda potencial insatisfecha bastante amplia de $43.400,71 lo cual se
considera una demanda favorable para el proyecto.
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- Luego del estudio de precios, encontramos que el precio por lampara puede fluctuar

desde los 35 a 150 ddlares dependiendo del tipo de lampara que elija el cliente.

- Se establecio que el canal de distribucion para consumo masivo de los productos de la
nueva empresa sera, por medio de agentes vendedores, quienes se encargaran de hacer

Ilegar los productos a los clientes mayoristas.

- Se determind gque contar con un almacén principal para exhibicidén y ventas brindara

una garantia al consumidor final.
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CAPITULO 3
ESTUDIO TECNICO

En el presente capitulo se realizara un estudio técnico con el propdsito de determinar la
factibilidad de la implementacion de la nueva Empresa. El estudio técnico tiene como
objetivo determinar la comercializacion dptima haciendo uso de una utilizacion
eficiente de los recursos disponibles. Se analizara ademés aspectos que se detallan en

los objetivos del estudio técnico.

3.1 Objetivos

Establecer la localizacion éptima que debera tener la empresa.

- Determinar la capacidad 6ptima de la empresa para satisfacer la demanda.

- Establecer la distribucién interna de los equipos, instalaciones y procesos
requeridos.

- Determinar la estructura organizacional 6ptima.

- Analizar el marco legal vigente.

3.2 Localizacion Optima

En este punto se determinara la ubicacion geografica 6ptima de la Empresa, buscando
obtener la mayor rentabilidad en base a conseguir facilidades de cercania a clientes,
facilidades de infraestructura y seguridad para los clientes.

Para analizar la localizacion optima se ha planteado tres alternativas:

- Av. Gonzalez Suérez

- Av. Remigio Crespo

- Av. Ordofiez Lazo.
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Para lo cual se utilizd el método de ponderacion de variables, mismo que se basa en
proporcionar valores de acuerdo a la importancia de cada variable y posteriormente se
califica cada opcion. En este caso se ha calificado del uno al cinco: siendo 1 el de
menor valor y 5 el de mayor valor, el cual serd multiplicado por el valor que se le dio en
la ponderacion en funcion de su importancia y asi determinar un resultado de acuerdo a

la sumatoria de todas las variables.

Las variables que se consideraron son: cercania a clientes debido a que este factor
reducira costos de transporte a los clientes, parqueo que brinda comodidad a los clientes
y facilita el despacho de la mercaderia, seguridad a su medio de transporte mientras se
efectlan las transacciones comerciales, bodegaje con relacion a la capacidad que se
tiene para almacenar la mercaderia, y finalmente los costos de uso del local en funcion

de su ubicacion.

Tabla3.1: Ponderacién de variables

Av. Gonzales Suarez Av. Remigio Crespo Av. Ordoiez Lazo
Variables de Porcentaje . . e
Localizacién Calificacion Calificacién Calificacién calificacion Calificacién calificacion
porcentual porcentual porcentual
Cercania de clientes 0,25 4 1 4 1 3 0,75
Parqueo 0,1 4 0,4 2 0,2 2 0,2
seguridad 0,15 3 0,45 4 0,6 4 0,6
Bodegaje 0,15 4 0,6 3 0,45 2 0,3
Costos 0,35 5 1,75 3 1,05 2 0,7
Total 1 4,2 3,3 2,55

Como se puede observar en la tabla 3.1, la mejor ubicacion es la Av. Gonzéalez Suérez,
teniendo como resultado un valor de 4.2/5 equivalente 84% de la calificacion ideal.
Como segunda opcion se puede considerar la Av. Remigio Crespo con un valor de 3.3/5
dando un valor equivalente a un 66% de la calificacion ideal y como ultima opcion es la
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Av. Ordofiez Lazo con una calificacion de 2.55/5 siendo equivalente a un 46.36% de la

calificacion ideal.

3.3 Capacidad optima

En este punto se determinara la capacidad 6ptima monetaria en ventas que debera tener
la nueva empresa, para lo cual se debera estar en condiciones de satisfacer la demanda

identificada en el numeral 2.3.

El monto de inversion para el proyecto se ha calculado en treinta mil dolares
americanos ($30,000), los cuales se utilizaran en la exhibicion de los productos en el
local, ademas se adquirird un sistema informatico para la empresa que ayudard a
realizar la facturacion, un monitoreo constante de inventario, arqueo de caja diaria,
andalisis de estados financieros, entre otros, conjuntamente se tiene proyectado una
inversion en equipos y herramientas como son computadoras, impresoras, calculadoras
y utensilios de oficina. El financiamiento de esta inversion se llevara a cabo con veinte
mil délares ($20.000) de capital propio y diez mil dolares ($10.000) mediante un

crédito bancario.

Como se identifico en el numeral 2.3 la demanda potencial insatisfecha fue de cuarenta
y tres mil cuatrocientos, 71/100 dolares ($43.400,71), debido que el presupuesto que
cuenta el proyecto es favorable, permitira contar con una infraestructura robusta para
satisfacer la demanda potencial. Esta demanda se podra cubrir un promedio de ventas

mensual de $4.000 durante un afio de analisis.
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3.4 Ingenieria del proyecto

En este punto se realiza un andlisis concerniente a la instalacion y funcionamiento de la
nueva empresa, desde la prestacion de servicio, diagrama de flujo del proceso de
despacho, la adquisicion de los equipos y finalmente se determina la distribucion

interna de la nueva empresa.

3.4.1 Prestacion de servicio

La empresa dara el servicio de asesoria y disefio para la iluminacion en ambientes
como: locales comerciales, viviendas, fabricas, oficinas, etc., con la finalidad de
optimizar el uso de cada uno de los productos, haciendo énfasis en el uso de lamparas
decorativas y material eléctrico, con el objetivo de cumplir y superar las expectativas de

los clientes.

Los recursos de mano de obra que se va a requerir para la prestacion del servicio de

manera &gil de la nueva empresa son:

Tabla 3.2: Personal presupuesto.

Cargo Cantidad
Secretaria/ Vendedora
Disefiador de interiores
Gerente
Vendedor de campo

A

Para cumplir esta prestacion de los servicios, se ha considerado los siguientes horarios
de atencion: de lunes a viernes de 8H30 a 13H00 y de 15HO00 a 19HO00, y los sébados
de 9HOO0 a 13H00.
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3.4.2 Diagrama de flujo

Aqui se elabora el diagrama de flujo general que permitir4 determinar el proceso de
comercializacion de la empresa, que contempla el disefio, asesoria, comercializacion y

transporte del producto.

Il
it

Cliente:

Encargado de
bodega

Transporte

Figura 3.1: Diagrama general del proceso de comercializacion.

En la figura 3.1 se puede observar que la primera actividad es la atencion al cliente en
donde se disefia y asesora en el uso de los productos, la misma que contempla
actividades como: presentacién del producto, disefio de ambientes, asesoria para la
toma de decisiones del producto a adquirir. Una vez seleccionados los productos se
pasa a efectuar la venta, la facturacion detallada en la que se indique las cantidades,
precios y datos del cliente. Una vez finalizado el proceso de facturacion se imprime la

misma para entregar a bodega para su despacho y el original hacia el cliente.
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Finalmente el proceso contempla la entrega de la mercaderia en el domicilio del cliente

cuando el cliente asi lo requiera.

A continuacion se presenta un diagrama de flujo de una parte del proceso de
comercializacion y que consiste en el despacho de la mercaderia, actividad que la

Empresa desea convertirla en un agente diferenciador con los demas competidores.
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Figura 2.2: Diagrama de flujo de despacho.
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Como se puede observar en la figura 3.2, la actividad de despacho de la mercaderia se
ha segmentado en tres actividades A, B y C, mismas que estarian a cargo de un
responsable de bodega, de despachos y transportacion respectivamente. La primera
actividad inicia con el responsable de bodega en el momento que recibe la factura de
parte del vendedor, con la cual prepara la mercaderia y envia al responsable de
despachos el cual revisa los productos. Si la mercaderia esta acorde al pedido registrado
en la factura se registra el despacho mediante un nuevo documento de registro de
despacho en el cual constara el nombre del cliente y el valor de la factura, si la
mercaderia no esta conforme a la factura se debera solucionar los inconvenientes y se

volvera al proceso.

Posteriormente se pasara al trazado de la ruta para ayuda del transportista, se colocara
la mercaderia en el camion y se realizara la entrega de mercaderia al cliente. El
transportista solicitara al cliente la firma de conformidad del producto recibido; en caso
de inconformidad del cliente se solucionaran los inconvenientes presentados. La copia
de la factura se entregard en secretaria, finalizando de esta manera el proceso de

despacho de mercaderia.

3.4.3 Equipos de oficina

En este punto se determinara cada uno de los equipos que se requeriran para realizar el
proyecto y que seran necesarios para la comercializacion de los productos en la nueva
empresa. Los equipos a requerirse serdn: un servidor con sistema operativo Linux
compatible con el sistema operativo Windows, este servidor ayudara a mantener una
red interna con todas las demas computadoras, ademas nos servird para guardar la
informacidn de la empresa, asimismo la empresa necesitara 3 computadoras de oficina
con el sistema operativo Windows 7 con su respectivo software administrativo, 2

impresoras matriciales y una impresora laser.



y empleados.

Tabla 3.3: Equipos

inversion total para cada maquina y equipo requerido.
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Para la comunicacion de voz interna y externa de la empresa se necesitaran 3 teléfonos
directos, asi como también se requerird un Router para el servicio de internet en red con

todos los computadores, haciendo mas facil la comunicacion con proveedores, clientes

Par poder adquirir los equipos de oficina se debe tomar en cuenta una serie de factores
que afectan directamente a la eleccion de cada uno de ellos, como: proveedor, costo de

adquisicion, capacidad de almacenamiento, software, costos de mantenimiento, entre

A continuacion se presenta la tabla 3.3 con las cantidades, la inversion unitaria y la

Maquina y : Inversion Unitaria | Inversion Total

Equipos Cantidad ) $)
Servidor 1 $650 650
Computadoras 1600
Portatil 2 $800
Comput_adora de 1 500 500
escritorio
Impresora 370
Matricial 1 370
Imprgsora a color 1 $ 350 350
y escaner

1 120

Cont,ra'go lineas 1 $120
telefonicas
Teléfonos 2 $45 90
Calculadoras 3 $ 45 135
Contrato de 50
Internet 1 $50
Estaciones de 400
trabajo 2 S

Fuente: Proforma adquirida
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3.5 Distribucion interna

El Layout o distribucién interna se lo define como un esquema grafico en donde se
identifican las posiciones de los equipos de oficina, stand de exhibicion, caja y oficinas
administrativas, buscando dar fluidez al personal de empleados y clientes,
aprovechando al maximo el espacio disponible.

En la siguiente figura se muestra la distribucion interna de los diferentes espacios en la

planta baja del local comercial.
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PLANTA BAJA

Figura 3.3: Lay Out planta baja.

La planta baja consta de tres puestos de oficina, dos destinados para atencion al cliente
y uno para caja. El personal de atencion al cliente se encargara de recibir a los mismos
ofreciendo una atencion personalizada, con espacio suficiente para su comodidad asi
como para el recorrido por los diferentes stands de exhibicion. De igual manera, el
espacio para la caja serd confortable, para que el cliente pueda hacer la transaccion.
Finalmente se considera espacios para la exhibicion de productos desde todos los
angulos, con la claridad suficiente y permitiendo que el cliente pueda manipular los

productos antes de decidir su compra.
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A continuacion se muestra la distribucion de interna de los espacios de la planta alta del

local comercial.
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PLANTA ALTA
Figura 3.4: Lay out planta alta.

La planta alta esta destinada a una area de exhibicion, area para oficinas
andimistrativas, contabilidad y una sala de reuniones. Cabe sefialar que, el local en el
que se recomienda implementar este negocio y que fue establecido en el numeral 3.2
sera el existente en la Av. Gonzalez Suarez 4-110, en base a lo cual se han presentado

la distribucion de los equipos, areas de trabajo, exhibicidn, etc.

3.6 Areas de trabajo

Los diferentes espacios que formaran el local comercial, estan divididos en dos platas.
La planta baja tendra un area de 140 metros cuadrados, y la segunda planta tendra un
area de 70 metros cuadrados.

Se ha creido conveniente contar con un area en el que se encuentre un técnico
especializado en luminarias y niveles de iluminacion de manera que pueda asesorar a

los clientes.
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3.7 Estructura Organizacional

El andlisis de la estructura organizacional ayuda a determinar los requerimientos y
organizacion del personal. En este punto se determiné los perfiles de las personas que
realizaran el trabajo dentro de la empresa, permitiendo seleccionar de manera técnica al
personal, buscando obtener eficiencia de cada uno de ellos en el momento de realizar su

trabajo.

Organigrama general

El Organigrama general nos permite ver las diferentes unidades con que cuenta la
empresa, lineas de autoridad, niveles de dependencia y relaciones de coordinacion.

Es importante mencionar que el organigrama que se propone es en funcién del tamafio
de la empresa, cargos proyectados, expectativas de venta en base a la inversion y que se

detallara en el siguiente capitulo.

|| GERENTE ||
VENTA DISENO ALMACEN
| I |
Agente de Secretaria/ Despacho de
vendedor vendedora mercaderia

Figura3.5: Organigrama general.
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Establecimiento de perfiles de cargo y funciones a desempefar

En los perfiles de cargos se describiran los requisitos y aptitudes que deberan tener los
colaboradores de la empresa, pudiendo citarse entre otras: género de las personas,
funciones del puesto, nivel de experiencia, requerimientos fisicos, requerimientos de
responsabilidad. Las competencias del puesto se ampliaran en la cultura organizacional
y los estandares de calidad, como metas de la empresa.

A continuacion se mostrara el perfil de los diferentes cargos propuestos:

Gerente General

Perfil de competencia

Conocimiento de idioma: espafiol e inglés medio.

Experiencia en: manejo de personal, toma de decisiones, trabajo bajo presion,
liderazgo, trabajo en equipo, compromiso organizacional.

Formacién académica: Titulo de tercer nivel en Ingenieria Comercial, Administracion
de Empresas, Ingenieria de Produccién y Operaciones u otras afines.

Competencias del puesto: Liderazgo, trabajo en equipo, trabajo bajo presion, alta
responsabilidad para toma de decisiones, controlar y supervisar, orientacion al éxito.
Dentro de sus funciones estaran:

- Toma de decisiones sobre adecuaciones del local.

-Toma de decisiones sobre inversiones relacionados a adquisiciones de
materiales, equipos, mercaderia, contratacion de personal, sueldos.

- Planear, dirigir, controlar las actividades dentro de la empresa.

- Analizar el aspecto financiero y administrativo de la empresa.

Secretaria/ vendedora.

Perfil de competencia
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Geénero: femenino

Conocimiento de idioma: espafiol

Experiencia minimo 1 afio en atencion a clientes, trabajo en equipo y ventas.

Formacion académica: bachiller.

Competencias del puesto: poseer conocimiento basico del producto, buenas relaciones
interpersonales, trabajo en equipo, responsabilidad, puntualidad, compromiso
organizacional y adaptabilidad.

Dentro de sus funciones estaran:

- Atencion al cliente.

- Despacho de mercaderia solicitada por el cliente.

- Coordinar con bodega faltantes de mercaderia.

- Informar a gerencia sobre solicitudes de compras exclusivas de clientes.

- Recepcion y conteo de mercaderia enviada por proveedores.

- Marcacion de precios en los productos.

- Ubicacidn de los productos para exhibicion.

- Atender las llamadas telefonicas de clientes o proveedores.

Disefiador

Perfil de competencia:

Conocimientos de idioma: espaiiol

Formacion académica: disefiador de interiores, curso avanzado en software AutoCAD o
a fines.

Experiencia: Manejo de software para disefio de ambientes y atencion al cliente,
manejo de AutoCAD.

Competencias del puesto: Buenas relaciones interpersonales responsabilidad, iniciativa,
compromiso organizacional, trabajo en equipo.

Dentro de sus funciones estaran:

-Realizar disefios de ambiente interiores.

- Realizar disefios de ambiente exteriores.
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- Asesoria a clientes.
- Realizar disefios de cambio de exhibicion.
- Realizar catalogos de la empresa.

Vendedor de campo

Perfil de competencia:

Conocimiento de idioma: espafiol

Formacion académica: Titulo de segundo nivel.

Experiencia manejo y atencion al cliente.

Competencia del puesto: Liderazgo, empatia, toma de decisiones efectivas, compromiso
organizacional, trabajo en equipo, responsabilidad.

Dentro de sus funciones estaran:

-Atencion y servicio al cliente.

-Asesoria del producto.

-Toma de érdenes de pedido.

-Recuperacion de cartera.

3.8 Marco legal aplicable

A continuacion se presentan los requisitos legales para la implementacion de la nueva
empresa:

Ordenanzas provinciales y municipales

Para la ejecucion de las actividades tendientes a la comercializacion de productos se
debe conseguir los permisos y cumplir los requisitos exigidos por la ilustre
municipalidad de Cuenca y otros organismos como el benemérito Cuerpo de Bomberos

los cuales se citan a continuacion:

- Pago de patente del local.
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- Permiso del Benemérito Cuerpo de Bomberos de Cuenca.
- Permiso de funcionamiento del municipio.

- Cumplimiento de la normativa para colocacién de anuncios publicitarios.

Reglamentacion y normas nacionales

- Registro Unico de contribuyente.
- Declaracion del impuesto al valor agregado (IVA)

- Registro de nuevo empleador.

Organizacién y administracion.

De igual manera, la empresa debera respetar el marco legal para los procesos de

contratacion del personal, como:

- Elaboracion de contrato de trabajo

- Registro de Ingreso del personal al Instituto de Seguridad Social.

3.9 Conclusiones

- Se establecio como localizacion éptima para la empresa el local de la Av. Gonzales
Suarez ya que obtuvo un puntaje de 4.2/5 dando un equivalente a 84% del valor ideal.
Para determinar la localizacién 6ptima se consideraron factores como cercania del
cliente, parqueo, seguridad, bodegaje y costos, siendo mencionada ubicacién aquella

que abarcaba mejor los requisitos establecidos.

- Se determin0 que para poder satisfacer la demanda potencial de los clientes en este
tipo de mercaderia, el nivel de ventas éptimo debe ser de $4500 mensuales, lo cual es
un moto bastante razonable debido a que es una empresa nueva y necesitara tiempo

para ingresar al mercado e incrementar sus ventas y asi lograr un crecimiento
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El estudio permitié determinar los equipos necesarios para la implementacion del
nuevo proyecto, el cual permitio elaborar el lay out para las plantas alta y baja del
local, ayudando a optimizar eficientemente todos los recursos que dispone la nueva

empresa, para asi maximizar las utilidades y minimizar los costos.

En base al tamafio, su estructura y fines de la empresa, se establecié el organigrama
que deberéa tener la misma, lo cual a su vez ayudo6 a determinar los requerimientos de
personal con sus perfiles, funciones, y competencias para los diferentes puestos,
buscando de esta manera optimizar los recursos humanos y financieros dela nueva

empresa.

Finalmente se identificaron los permisos y requisitos para el funcionamiento dentro del
marco legal de la nueva empresa, mismos que deberan ser tramitados oportunamente
para el correcto funcionamiento de la misma y evitar futuros sanciones de los

organismos competentes.



ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Objetivos

CAPITULO 4
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- Establecer el monto de inversion inicial necesaria para el funcionamiento de la

empresa.

- Determinar los costos totales que tendra la empresa.

- Definir los ingresos que generara la empresa.

- Realizar el andlisis de financiamiento del proyecto.

- Elaborar los principales estados financieros.

4.2 Inversion inicial

Gabriel Baca Urbina en el libro “Evaluacién de Proyectos” séptima edicion manifiesta

que: “La inversion inicial comprende la adquisicion de los activos fijos o tangibles y

diferidos o intangibles necesarios para iniciar la operaciones de la empresa, con excepto

del capital de trabajo” (BACA, 2013)

En la tabla 4.1 se determinan los activos tangibles e intangibles necesarios para

implementar la empresa, en esta se detalla los precios aproximados en el mercado

ecuatoriano y las cantidades requeridas

Tabla 4.1: Inversion inicial activo fijo y diferido

Inversion Inicial

Activos Precio Unitario Cantidad Precio Total

Estaciones de trabajo $ 200,00 2 $ 400,00

8 | Computadora Portatil $ 800,00 2 $  1.600,00
2 | Computador de escritorio $ 500,00 1 $ 500,00
2 [ Servidor $ 650,00 1 $ 650,00
|c—US Impresora matricial 3 370,00 1 $ 370,00
Impresora a color y escaner $ 350,00 1 $ 350,00
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Inversion Inicial
Exhibidores Grandes $ 1.000,00 4 $ 4.000,00
Exhibidores Pequefios $ 400,00 9 $ 3.600,00
Mercaderia Inicial $ 5.000,00 1 $ 5.000,00
Teléfonos $ 45,00 2 $ 90,00
Software $ 300,00 1 $ 300,00
Radio $ 200,00 1 $ 200,00
Televisor 3 400,00 1 3 400,00
Equipos de oficina $ 150,00 1 $ 150,00
Total de inversion tangible $ 17.610,00
Servicio de disefio y asesoria
de interiores $ 1.000,00 1 $ 1.000,00
@ | Servicio de instalacion
o | eléctrica $ 1.200,00 1 $ 1.200,00
2 | Adecuaciones del local $ 1.000,00 1 $  1.000,00
8 | Servicio de contrato telefonico | $ 120,00 1 3 120,00
£ ['Servicio de contrato de internet $ 50,00 1 3 50,00
Servicio de contrato de
datafast $ 200,00 1 $ 200,00
Total de inversion intangible $ 3.570,00

En la tabla 4.1 se clasifican los activos tangibles e intangibles para poder determinar
con exactitud la inversion inicial de cada uno. La inversion inicial de los activos
tangibles es de $17.610,00 en los cuales constan: las estaciones de trabajo,
computadoras e impresoras, software, utensilios de oficina, exhibidores y la mercaderia
inicial. Cabe sefialar que para los activos fijos no se ha considerado el local en donde
funcionara la empresa, debido a que para este proyecto se cuenta con el mismo. La
inversion inicial para los activos intangibles dio un valor de $3.570,00 en el que constan
los servicios que necesita la empresa para su funcionamiento, como son: los servicios
de internet, telefonico, datafast, disefio y asesoria de interiores, servicio de instalacion

eléctrica y adecuacion del local.
4.2.1 Cronograma de Inversion
El cronograma de inversién muestra el proceso de implementacion de la empresa, la

planificacion de las compras y el tiempo que tomara en efectuarlo; se ha considerado,

ademas, los posibles retrasos que pudieran existir por algin imprevisto o faltante.
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Tabla4.2: Cronograma de inversiones.

Cronograma de inversion

Actividad
Servicio de disefio y asesoria de interiores X
Adecuacion del local X | X | X
Compra de exhibidores grandes X
Compra de exhibidores pequefios X
Compra de estaciones de trabajo X
compra de computadoras X
Compra de impresoras X
Compra de teléfonos X
compra de radio X
Compra de televisor X
Compra de utensilios de oficina X
Compra de mercaderia inicial X
Compra de software X
Servicio de instalacion eléctrica X | X
Servicio de contrato telefonico X
Servicio de internet X
servicio de data fast X
Instalaciones faltantes X

Como se puede observar en la tabla 4.2, las actividades que se realizaran son: el
servicio de disefio y la adecuacion del local, con una duracién de tres meses, siendo esta
una de las actividades esenciales para la implementacion de la empresa, en el segundo y
tercer mes se compraran los exhibidores tanto los pequefios como los grandes, para
posteriormente en el cuarto mes adquirir las computadoras, impresoras y teléfonos,
finalmente se comprara la radio, el televisor, el software y los servicios de teléfono,
internet y datafast. Se proyect6 un tiempo total de cinco meses para la implementacion

de la infraestructura de la empresa.



4.3 Costos
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Los costos se los definen como un desembolso en efectivo o en especie hecho en el

pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual. (BACA, 2013).

Los costos que serdn necesarios para implementar la empresa se clasifican en: costos

fijos y costos variables.

Costos fijos: Son aquellos que existirdn una vez que la empresa empiece a funcionar y

son independientes de la cantidad de ventas que obtenga la empresa, en la tabla 12 se

detallan los costos fijos de la empresa.

Costos
Tabla4.3: Costos Fijos.

Costos fijos
Mensual Anual
Salario Gerente $ 700,00 $ 8.400,00
Salario Secretaria/ vendedora $ 366,00 $ 4.392,00
Salario Disefiador (1/2tiempo) $ 250,00 $ 3.000,00
Salario Vendedor de Campo $ 380,00 $ 4.560,00
Servicio de internet $ 30,00 $ 360,00
Mantenimiento y limpieza $ 30,00 $ 360,00
Pago préstamo $ 500,01 $ 6.000,12
Total $ 2.256,01 $ 27.072,12

En la tabla 4.3 se determina $2.256,01 mensuales para cubrir los salarios del personal,

los servicios de internet, el mantenimiento y limpieza de la empresa y el pago del

préstamo bancario.

Costos variables: Son aquellos que varian dependiendo del monto de ventas, en la tabla

13 se detallan los costos variables de la empresa.



Tabla4.4: Costos Variables.
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Costos Variables
Mensual Anual
Energia Eléctrica $ 150,00 $ 1.800,00
Agua Potable y Alcantarillado $ 20,00 $ 240,00
Servicio Telefénico $ 45,00 $ 540,00
Mercaderia $ 2.500,00 $ 30.000,00
Insumos $ 50,00 $ 600,00
Varios $ 50,00 $ 600,00
Total $ 2.815,00 $ 33.780,00

En la tabla 4.4 se presentan los valores de los costos variables que ascienden a

$2.815,00 mensuales, que se utilizaran para el pago de los servicios basicos, insumos de

oficina, mercaderia y varios -situaciones imprevistas que pueden suceder mes a mes-.

Costo total: Es la suma entre costo fijo y costos variables

Mensual Anual

Costo Total

$ $

5.071,01 60.852,12

La empresa tendré un costo total mensual de $5071.01 y un costo total anual de

$60.852,12 para realizar sus actividades.

Se realizara el calculo de los costos de ventas en donde estan incluidos rubros de costos

fijos y variables, este calculo se utilizara para futuras operaciones.

Costos de ventas: Son aquellos que como su nombre lo indica provienen de realizar la

funcién de vender los productos de la empresa en la tabla 14 se detalla los costos de

ventas.



Tabla 4.5: Costos de ventas.
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Mensual Anual
Salario del vendedor $ 380,00 $ 4.560,00
Mercaderia $ 2500000 $ 30.000,00
Insumos $ 50,00 $ 600,00
Total $ 2.930,00 $ 35.160,00

En la tabla 4.5 se observa que el valor de los costos de ventas es de $2.930,00

mensuales, los cuales se utilizaran en el salario del vendedor, mercaderia e insumos.

4.3.1 Depreciaciones.

La depreciacion es una reduccion del valor de un bien material que puede derivarse de

tres razones principales: el desgaste que puede darse por el uso, por el paso del tiempo

y por la obsolescencia que pueda experimentar el bien. De esta manera se calcul6 la

depreciacidn en cinco afios de los activos tangibles propuestos en el punto 4.2.

Tabla 4.6: Depreciaciones.

Depreciaciones

Afios
Activos P.Unit. |Cant.| P.Total | % 1 2 3 4 5|VS

Estaciones de trabajo S 2000 2 |S$ 400,0|10%| S 40| S 40 | S 40(S 40|S 40(S 200
Computadora Portatil S 800,0 2 |$16000(33%|S 528|S 528|S 528|S 16|S - s -
Computador de escritorio S 500,0 1 |S 5000(33%|S 165|S 165|S 165|S 5|8 - s -
Impresora matricial S 300,0 1 |S 3000(33%| S CERES CERES 9]S 3|8 - s -
Impresora a coloryescaner [ $  350,0 1 |S 3500(33%|S 116|S 116|S 116|S 418 - S -
Exhibidores Grandes $1.000,0| 4 |$4.0000|10%|S 400|S 400|S 400|S 400|S 400 (S 2.000
Exhibidores Pequefios $ 4000 9 |$3.6000(10%|S 360|S 360|S 360|S 360|S 360 |S 1.800
Teléfonos $ 450 2 |S 90,0|10%| S 9($ 9|S$ 9SS 9SS 9|S 45
Software $ 3000 1 |S 3000(33%|S 9| 9| 9|S 3|S$ - s -
Radio $ 2000 1 |$ 2000 |10%| S 201 20($ 20($ 20|S 20($ 100
Televisor S 4000 1 |S 4000|10%| S 40|S 4|5 40|S 40(|S 40|S 200
Equipos de oficina S 150,0 1 |S 150,0|10%| S 15(S 15(S 15(S 15(S 15|S 75

$ 1.890,50 | $ 1.890,50 | $ 1.890,50 | $ 914,50 | $ 884,00 | $ 4.420,00
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La tabla 4.6 presenta la depreciacion de los activos fijos con los que contara la empresa
en un periodo de 5 afios, los porcentajes de depreciaciones se calcularon de acuerdo a lo
que determina el Reglamento de Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno en

el Art. 28.- Gastos generales deducibles. Este articulo estipula:

“(1) Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5% anual.
(1) Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.
(111 Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero maévil 20% anual.

(IV) Equipos de computo y software 33% anual.”

Teniendo como resultado un valor del salvamento de $4.420,00, mismo que, se

utilizara para calculos posteriores.

4.3.2 Amortizaciones

Las amortizaciones son consideradas por algunos contadores como sinénimo de

depreciacion en el que se distribuye en el tiempo, un valor duradero especificamente de

los activos intangibles; esto es, un cargo anual que se hace para recuperar la inversion

de los activos intangibles-

Tabla4.7; Amortizaciones.

Amortizaciones

Afos

Activos Intagibles P.Unit [Cant.|P.Total (% 1 2 3 4 5|VS
Servicio de disefio y asesoria de interiores |$ 1.000| 1 |$ 1.000| 10{$ 100|$ 100|$ 100|$ 100|$ 100 (S 500
Servicio de instalacion eléctrica $ 1200 1 |$ 1200 10/$ 120|$ 120|$ 120|$ 120|S 120|S 600
Adecuaciones del local S 1000 1 |S 1000 2008 100(S 100(S 100(S 100($ 100|S 500
Servicio de contrato telefdnico S 120 1 |S 120 1008 12(S 12|S 12|S 12|$S 12|S 60
Servicio de contrato de internet $ 50 1 [$S 50 | 10[$ 5($ 5($ 5($ 5[$ 5[$ 25
Servicio de contrato de datafas $ 200 1 [S 200 10S 20|$ 20|$ 20(|S 20|$ 2|5 20

Total $ 357([$ 357[$ 357([$ 357|$ 357 |$ 1705
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En la tabla 4.7 se calculé con el 10% de amortizacion anual en cada activo intangible

durante un periodo de 5 afios, lo que nos da un valor contable de $1.705.00.

4.4 Ingresos

Los ingresos son las entradas de dinero que provienen de las ventas de la empresa; en
ellos se utilizaron los valores de la tabla 2.3 ventas por periodo y proyeccion de ventas,
presentada en el capitulo 2, en la que, se calculan los ingresos de la empresa para los 4
afios posteriores, tomando como datos referenciales los ingresos obtenidos por la
empresa Almacenes Pauta Salamea en las ventas de productos similares, desde el afio
2009 hasta el afio 2015.

Tabla 2.3: Ventas por periodo y proyeccion de ventas

Afios Ventas
2009 S 31.601,70
2010 S 35.329,08
2011 S 41.325,30
2012 S 43.837,23
2013 S 51.697,14
2014 S 57.531,30
2015 S 63.608,55
2016 S 69.118,59
2017 S 76.978,50
2018 S 86.296,95
2019 $110.362,86
2020 $136.859,67

Sumatoria | $804.546,87

Fuente: Almacenes Pauta Salamea

Para el calculo de los valores de la tabla 2.3 como se explic6 en el punto 2.1.3.2 se
tomaron como datos referenciales los de la empresa antes mencionada, de las ventas de
productos similares, los que ayudaron al célculo de los ingresos que tendra la empresa
hasta el afio 2020.
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4.5 Punto de equilibrio

El anélisis de punto de equilibrio es una técnica util para analizar los costos fijos, costos
variables y los ingresos, el punto de equilibrio es el nivel en el que los ingresos por
ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y costos variables. Cabe
recalcar que el punto de equilibrio se calcula con los costos dados en el punto 4.3, pero

si estos cambiarian, el punto de equilibrio también se modificaria.

Para el proyecto se ha calculado el punto de equilibrio en dias laborables y en ingresos,

para lo cual se utilizan las siguientes formulas:

CE ___CF
_ pe = —————
Qpe_p_cv 1_ ¢V
p

Fuente: Ecuaciones tomadas del libro evaluacion de proyectos por Gabriel Baca Urbina

En donde:

- CF es costo fijo.
- p es ingresos diarios.

- cv es el costo variable diario.

Los costos variables diarios se han calculado utilizando el costo variable total y
dividiendo para el nimero de dias laborables que tendra la empresa en el afio, en este

caso se realizo para el afio 2016

Entonces:

_ COSTOS VARIABLES TOTALES
"~ NUMERO DE DIAS LABORABLES EN UN ANO 2016

cv
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Fuente: Ecuaciones tomadas del libro evaluacion de proyectos por Gabriel Baca Urbina

$33.780,00

= 305 dias

cv = 110,75 $/dia

De la misma manera se calculd los ingresos diarios, utilizando los ingresos totales en el
afio 2016 y dividiendo para el nimero de dias laborables que tendra la empresa en el
afio 2016

Entonces:

3 INGRESOS TOTALES ANO 2016
" NUMERO DE DIAS LABORABLES EN UN ANO 2016

p

Fuente: Ecuaciones tomadas del libro evaluacion de proyectos por Gabriel Baca Urbina

_ $76.978,50
P = 7305 dias

p = 252,39 $/dia

Una vez obtenidos los valores de cv y p podemos calcular el punto de equilibrio.

En ndmero de dias:

CF
p—cv

Q=

B $27.072,12
~ 252.39$/d — 110.75$/d

Q
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_ $27.072,12
~ 141.64$%/d

Q = 191 Dias

En ingresos:

[ = CF
“1-—cv/p

_ $27072,12

= 110,75
1= (35339

_$27072,12
1-0.439

_27.072,12
T 0.561

I =$48.256.90

Estos valores indican que la empresa empezara a obtener utilidad a partir del dia 191
luego de haber iniciado sus labores y cuando alcance un acumulado de ventas de
$48.256,90 ddlares. A continuacién se presenta la figura 7 que explica el punto de

equilibrio.
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Punto de Equilibrio

$90.000,00
$80.000,00
$70.000,00

$60.000,00 /

$50.000,00 .
$40.000,00 Costos Fijos
$30.000,00 Costos Totales
$20.000,00 Ingresos

$10.000,00
s_

iINGRESOS Y COSTOS

0 100 200 300 400
DIAS

Figura 4.1: Punto de Equilibrio.

Como se observa en la figura 4.1 el punto de equilibrio se encuentra localizado en 191
dias con un ingreso de $48.256,90, en esta figura se observa claramente la zona de
perdida y la zona de ganancia.

Para la empresa el primer afio de funcionamiento va a ser duro, pero una vez superados

los primeros 8 meses de funcionamiento la empresa obtendra utilidad.

4.6 Capital de trabajo.

Al capital de trabajo desde el punto de vista contable se define como la diferencia entre
el activo circulante y el pasivo circulante y desde el punto de vista practico se lo define
con el capital adicional con que hay que contar para que la empresa empiece a
funcionar; esto es, hay que financiar las primeras compras de mercaderia antes de

recibir los ingresos.

El activo circulante se compone basicamente de tres rubros: valores e inversiones,

cuentas por cobrar, inventario inicial.
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Valores e inversiones: este concepto sustituye al antiguo caja y bancos, en razon de que,
la empresa debe contar con efectivo para afrontar no solo son gastos cotidianos, sino
también los imprevistos. Dado que la empresa pretendera otorgar un crédito de 30 dias

es necesario tener en valores e inversiones el equivalente a 45 dias de gasto en ventas.

] ) costo de ventas ]
Valores e inversiones = T x45 dias
ias

Fuente: Ecuacion tomada del libro evaluacion de proyectos por Gabriel Baca Urbina

35160
365

Valores e inversiones = 4.334,79

x45

Valores e inversiones =

Cuentas por cobrar: Se calcula cual es la inversién necesaria como consecuencia de
vender a crédito, esto depende de las condiciones de crédito, en el presente proyecto la
empresa dard un crédito de 30 dias. La férmula contable que ayuda a calcular las

cuentas por cobrar es:

$ventas anuales 2016

cc = 365 x Periodo promedio de recuperacion

Fuente: Ecuacion tomada del libro evaluacion de proyectos por Gabriel Baca Urbina

_ 76978.50
cCc = 365 X

cc = $6.327

Inventario inicial: el costo de la mercaderia sera de $2500, la misma que se encontrara

en la bodega de la empresa antes de que empiece su funcionamiento.
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En la siguiente tabla se presenta el activo corriente que tiene la empresa para iniciar su

funcionamiento.

Tabla4.8: Activo circulante

Activo circulante
Valores e inversiones $ 4.334,79
Cuentas por pagar $ 6.327,0
Inventario Inicial $ 2.500,0
Total $13.161,8

En la tabla 4.8 se muestra los valores del activo circulante, que es de $13.161,80, con
esta cantidad la empresa iniciaré sus funciones.

Pasivo Circulante: es el financiamiento parcial y a corto plazo para la implementacion
de la empresa, el pasivo circulante estd dividido en: mercaderia por pagar, sueldos y
salarios del personal, pago de servicios basicos, préstamo bancario.

Mercaderia por pagar: la mercaderia se pagara en plazos establecidos con proveedores a
30, 60 y 90 dias de crédito, para determinar el pasivo circulante se analiza la deuda del

primer mes de la empresa.

El costo en inventario inicial es de $2.500 como consta en el punto 4.3 costos, por lo
que la deuda del primer mes con los proveedores sera de $833.33 ddlares.

Sueldos y salarios del personal: Se analiza los sueldos y salarios que recibe el personal
durante el primer mes. Para calcularlos se utilizara la tabla 4.3 costos.

Tabla 4.9: Sueldos y salarios del personal.

Personal Mensual

Salario Gerente $ 700,00
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Personal Mensual

Salario Secretaria/ vendedora $ 366,00
Salario Disefiador (1/2tiempo) $ 250,00
Salario Vendedor de Campo $ 380,00
Total $ 1.696,00

Como se presenta en la tabla 4.9 el capital necesario para el primer mes es de $1.696,00

para cubrir los sueldos y salarios de todo el personal de la empresa: gerente, secretaria,

disefiador y vendedor.

Pago de servicios basicos: Se define el valor de los servicios basicos del primer mes de

la empresa.

Tabla 4.10: Servicios basicos.

Servicios Basicos

Servicio de internet $ 30,00
Energia Eléctrica $ 150,00
Agua Potable y Alcantarillado $ 20,00
Servicio Telefénico $ 45,00
Mantenimiento y limpieza $ 30,00
Varios $ 50,00
Total $ 325,00

Como se observa en la tabla 4.10 el capital necesario para realizar el pago de los

servicios basicos del primer mes de la empresa es de $325,00 que cubren los costos de

agua potable y alcantarillado, energia eléctrica, mantenimiento y limpieza, servicio

telefonico y servicio internet.
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Préstamo Bancario: Se requiere de un préstamo bancario de $10.000, a un interés del
18.16% anual, el financiamiento sera de dos afios.
Por lo que la empresa para el primer mes necesita un valor de $500 para cancelar la

mensualidad del préstamo.

A continuacion se presenta el pasivo circulante de la empresa.

Tabla 4.11: Pasivo circulante.

Pasivo circulante
Pago a proveedores (1 mes) $ 833,3
Sueldos y salarios de los empleados $ 1.696,0
Pago de los servicios basicos $ 325,0
Pago del préstamo $ 500,0
Total $ 3.354,3

El total del pasivo circulante es de $3.354,30, obtenido de la suma de la deuda a los
proveedores, los sueldos y salarios de los empleados, la deuda de los servicios basicos y
el pago del préstamo bancario. En el analisis del pasivo se ha tomado en cuenta el

primer mes de deuda de la empresa.

Capital de trabajo es la diferencia entre el activo circulante y el pasivo circulante
Capital de trabajo = $13.161,79 - $3.354,3
Capital de trabajo = $ 9.807,49

4.7 Financiamiento

El financiamiento es el capital pedido en préstamo para que la empresa pueda iniciar

sus funciones.
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El financiamiento de la empresa se realizara mediante un préstamo bancario de una

cantidad de $10.000, que se pagara en cuotas de $500 doélares por el periodo de 24

meses, con un interés anual del 18.16 %. Misma que ayudara a cubrir la inversion

inicial.

4.7.1 Tabla de amortizacion de la deuda.

En la siguiente tabla se presenta la amortizacion de la deuda, el préstamo serd de

$10.000 con un plazo de financiamiento de 24 meses y una tasa de interés del 18.16%

anual, este préstamo ayudara a cubrir las inversiones y los costos de la empresa.

Tabla4.12:  Amortizacién de la deuda.

Préstamo 10.000

Tasa anual 18,16%

Cantidad de cuotas

(meses) 24

N° Pago Cuota Capital Interés Capital Saldo
Acumulado

1 500,01 348,68 151,33 348,68 | 9.651,32

2 500,01 353,96 146,06 702,64 | 9.297,36

3 500,01 359,31 140,70 1.061,95| 8.938,05

4 500,01 364,75 135,26 1.426,71| 8.573,29

5 500,01 370,27 129,74 1.796,98| 8.203,02

6 500,01 375,88 124,14 2.172,85| 7.827,15

7 500,01 381,56 118,45 2.554,42 | 7.445,58

8 500,01 387,34 112,68 2.941,75| 7.058,25

9 500,01 393,20 106,81 3.334,95| 6.665,05
10 500,01 399,15 100,86 3.734,10| 6.265,90
11 500,01 405,19 94,82 4.139,29| 5.860,71
12 500,01 411,32 88,69 4.550,62| 5.449,38
13 500,01 417,55 82,47 4.968,16| 5.031,84
14 500,01 423,87 76,15 5.392,03| 4.607,97
15 500,01 430,28 69,73 5.822,31| 4.177,69
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. , Capital
N° Pago Cuota Capital Interés Acy nl?ula do Saldo
16 500,01 436,79 63,22 6.259,10| 3.740,90
17 500,01 443,40 56,61 6.702,50| 3.297,50
18 500,01 450,11 49,90 7.152,62| 2.847,38
19 500,01 456,92 43,09 7.609,54| 2.390,46
20 500,01 463,84 36,18 8.073,38| 1.926,62
21 500,01 470,86 29,16 8.544,24| 1.455,76
22 500,01 477,98 22,03 9.022,22 977,78
23 500,01 485,22 14,80 9.507,44 492,56
24 500,01 492,56 7,45| 10.000,00 0,00

Como se observa en la tabla 4.12 las cuotas mensuales son de $500.01 durante el

periodo de 24 meses, el valor a pagar sélo en intereses es de $2000.35, por lo que la

deuda total a pagar es de $12.000.35 se ha considerado una tasa de interés del 18.16%

debido a la situacion econémica del pais.

4.8 Estado de resultados.

El estado de resultados o también conocido como el estado de pérdidas y ganancias es

una proyeccion a futuro considerando diferentes tipos de factores como: ventas anuales,

gastos anuales, inflacién del pais, entre otros. La tabla presentada a continuacion

muestra la utilidad neta de la empresa durante los proximos cinco afios de

funcionamiento.
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Tabla 4.13: Estado de pérdidas y ganancias.

Estado de pérdidas y ganancias

2016 2017 2018 2019 2020

\Ventas $76.978550 | $86.296,98 $110.362,85 $136.859,67 $150.545,64
Costos de ventas $35.160,00 | $39.416,22 $50.408,33 $62.510,78 $68.761,86
Margen Bruto $41.81850 | $46.880,76 $59.954,52 $74.34889 $81.78378
Gastos Generales $3.90000| $4.37211 $5.591,37 $6.933,79 $7.62117
Total de gastos de explotacion $390000| $4.37211 $5.591,37 $6.933,79 $7.62117
Beneficio Operativo $37.918550 | $42.508,65 $54.363,15 $67.415,10 $74.156,61
Intereses $144956[ $55079]$ - |8 - |8

Beneficio antes de impuestos $36.468,94 | $41.957,86 $54.363,15 $67.41510 $74.15661
Impuestos + utilidades trabajadore] $ 13.219,99 | $ 15.209,72 $19.706,64 $24.43197 $26.881,77
Beneficio después de impuestos | $23.248,95 | $26.748,13 $ 34.656,51 $42.97713 $47.21484
Dividendo $ $ $ - |$ - |$ -
Utilidades neta del periodo $23.248,95 | $26.74813 $ 34.656,51 $42.97713 $47.27484

En latabla 4.13 se evidencia que para finales del 2016 la empresa obtiene una utilidad
de 23.248,95, que es una utilidad aceptable para el primer afio de funcionamiento, cabe
indicar que el calculo de los datos de las ventas se realizd teniendo presente la
proyeccion de las ventas del punto 2.1.3.2. Los impuestos y las utilidades de los
trabajadores se calcularon de la siguiente forma: el impuesto a la renta es el 22 % y las

utilidades a los trabajadores es de 15% del de beneficio antes de impuestos.

4.9 Balance General Inicial

El balance general es un informe financiero que refleja el estado de una empresa en un

momento determinado, la siguiente tabla refleja el balance inicial de la nueva empresa.
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Tabla 4.14: Estado de balance general.

Activo
Activo circulante $ 13.161,79
Valores e inversiones $ 4.334,79
Cuentas por pagar $ 6.327,0
Inventario Inicial $ 2.500,0
Activo Fijo $17.610,0
Activo Diferido $ 3.570,0
Total de activo $34.341,8

Pasivo

Pasivo circulante
Pago a proveedores (1 mes)

833,3

$
Sueldos y salarios de los empleados $ 1.696,0
Pago de los servicios basicos $ 325,0
Pago del préstamo $ 500,0
$ 3.354,3
Capital
Capital de trabajo $ 30.987,5
Pasivo = Pasivo circulante + capital | $ 34.341,8

El estado de balance general se divide en activo y pasivo. El activo esta dividido en
activo circulante, el que estd conformado por valores e inversiones, mismos que se
constituyen por el capital liquido del que se dispone para que la empresa enfrente sus
gastos; por las cuentas por cobrar, que estan conformadas por las cuentas que estan
pendientes de cobrar y por los inventarios es decir la mercaderia existente dentro de la
empresa.

El pasivo estd conformado por pasivo circulante en el cual constan los rubros de las
deudas a proveedores, deudas fiscales, deudas a corto plazo y la proporcion de la deuda
a largo plazo; y el pasivo no circulante que estd conformado por la deuda a largo plazo.

El patrimonio se conforma por el capital pagado y las utilidades acumuladas.
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410 Conclusiones

El monto de inversion inicial es de $21.180,00 el que aglutina la suma de los activos
tangibles e intangibles que necesitara la empresa para que entre en funcionamiento, se
puede constatar que no es un monto elevado si se toma en considerando la proyeccién

de ventas, por lo que resulta muy atractivo el proyecto.

Se determinaron los costos totales de la empresa que estan divididos en costos fijos
con un valor de $27.072,12 anual vy los costos variables con un valor de $33.780
anual, juntos suman $60.852.12; mismos que la empresa tendrd que afrontar
anualmente, esto ayuda a definir los costos méas relevantes para la nueva empresa e

incluso encontrar posibilidades de reduccién de dichos rubros.

Se han proyectado las ventas y por lo tanto los ingresos que se generaran en la
empresa, para el afio 2016 que son de $76.978.50, lo que corresponde a $6.414,88
mensuales, en razén de que cubre la demanda potencial insatisfecha. Es importante
aclarar que estos valores pueden ser variables dependiendo de los factores que afecten

a la economia local y nacional y que puedan influir directamente en la empresa.

Se analizé el financiamiento lo que ayuda a cubrir la inversion inicial que tendria la
empresa, para cubrir todos los gastos. Este estudio econdmico es de vital importancia

en el proyecto, para conocer si existira la posibilidad de la implementacion del mismo.

El punto de equilibrio nos indica que la empresa empezara a obtener ingresos en el
momento en que el monto de sus ventas alcance $48.256,90 que se dard cuando se

supere el dia 191.

Una vez realizado el estado financiero se observa cual es la situacion de la empresa.
La empresa tiene una situacion favorable por lo cual se recomienda continuar con la

evaluacion econdmica financiera.
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CAPITULO 5
EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

5.1 Objetivos

- Precisar la posicion econdémica y financiera inicial de la empresa.
- Determinar el valor actual neto del proyecto (VAN).

- Obtener la tasa interna de rentabilidad (TIR).

- Realizar un andlisis de sensibilidad del VAN y la TIR.

5.2 Analisis sin considerar el valor del dinero en el tiempo.

Para el andlisis de la posicion econdmica financiera de la empresa se toman datos que
provienen del estado de pérdidas y ganancias y el balance general realizado en el

capitulo 4.

5.2.1 Indices que definen la posicion econdmica - financiera inicial de la empresa

Para determinar la posicion econdmica financiera se analizan los siguientes indices
(ratios):

Tasa circulante: Se obtiene dividiendo los activos circulantes para los pasivos
circulantes. Gabriel Baca Urbina en su libro evaluacion de proyectos manifiesta que “la
tasa circulante es la mas empleada para medir la solvencia a corto plazo, ya que indica a
qué grado es posible cubrir las deudas de corto plazo s6lo con los activos que se

convierten en efectivo a corto plazo”, la formula es:

activo corriente
pasivocorriente

tasa circulante =
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Fuente: Ecuacion tomada de Evaluacion de Proyectos, por Ivan Coronel.

$13.161,80

—————=19%393
$3.348,30 $

tasa circulante =

El resultado del ratio de la tasa circulante es de $3,93; lo que indica que, por cada délar
de endeudamiento a corto plazo existe $3,93 para afrontar la deuda; lo que significa que
la empresa posee liquidez para cubrir sus deudas.

Prueba acida: Este ratio se calcula restando los inventarios de los activos circulantes y
dividiendo para los pasivos circulantes, mismo que indica la capacidad de la empresa

para pagar las obligaciones a corto plazo sin recurrir a la venta de inventario.

activo corriente - inventarios
pasivo corriente

pruebaacida =

Fuente: Ecuacion tomada de Evaluacion de Proyectos, por Ivan Coronel.

b cide — $13.161,80 — $2500 4318
prieba aciaa = $3.348,30 R

El resultado de la prueba &cida es de $3,18, lo que revela que la empresa tiene buena
liquidez y una capacidad de pago inmediato, constituyéndose en un aspecto positivo
puesto que la empresa no correria el riesgo de faltar al pago del personal ni a

proveedores.
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Tasa de deuda: este indicador se calcula dividiendo la deuda total para el activo total.

Con este ratio se mide el porcentaje de endeudamiento del proyecto.

deuda total

tasadedeuda=——""—"—
activo total

Fuente: Ecuacion tomada de Evaluacion de Proyectos, por Ivan Coronel.

Prestamo recibido a largo plazo

asa de deuda Aetivo Total 0,

$10.000

————=0,29
$34.341,80

Tasa de deuda =

La tasa de deuda calculada es del 29%, lo cual indica que la empresa esta en un rango
aceptable de endeudamiento; por tal razon, sera factible realizar créditos en cualquier

institucion.

Rentabilidad sobre las ventas: El Indicador se calcula dividiendo la utilidad neta para
las ventas netas en términos de porcentajes, esto ayuda a identificar cual es la
rentabilidad que tiene la empresa de acuerdo al monto de ventas que esta realiza. Los
datos obtenidos para el calculo se obtuvieron del estado de pérdidas y ganancias

analizado en el punto 4.8.

rentabilidad sobre ventas = Mx 100
ventas netas

Fuente: Ecuacién tomada de Evaluacion de Proyectos, por Ivan Coronel.
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Rentabilidad sob t _ 52324895 100 = 30,20%
entaoltlidad soovpre ven as—$76.978.50x = ) 0

El calculo del ratio de rentabilidad sobre las ventas nos reflejo un resultado satisfactorio

para el proyecto, de 30,20%.

5.3 Anélisis considerando el valor del dinero en el tiempo.

Para determinar que la inversion sea economicamente rentable, se utilizan los
indicadores de la tasa minima de rendimiento como el VAN, la TIR y el andlisis de
sensibilidad.

5.3.1 Costo de Capital (tasa minima aceptable de rendimiento - TMAR)

Toda inversion inicial tiene una TMAR vy para calcularla se considera la tasa de
inflacion del pais y el premio al riesgo de la inversion, basados en tres escenarios de
probabilidad: la probable, la pesimista y la optimista.

LA TMAR se calcula con la siguiente formula:

TMAR=I+r+ir

Fuente: Ecuacién tomada de Evaluacién de Proyectos, por Ivan Coronel.

En donde:
i =Tasa de Inflacion proyectada

r = Tasa de premio al riesgo de la inversion.
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Escenario de la méas probable:

Segln datos de la pégina de Banco Central del Ecuador tomados al 11/01/2016, la
inflacion que tiene el pais es de 3.8%. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR) Por otra
parte, la tasa de premio al riesgo es del 15% en virtud de que el sector de la
construccién se ha venido incrementando paulatinamente, y no presenta mayores

riesgos que hagan pensar en una disminucion del mercado.

TMAR = 3,8% + 15% + 3,8% * 15% = 19,37%

Lo que nos representa una TMAR del 19,37%.

Escenario pesimista:

Para este escenario se considera una inflacién de 4,3%, en razon de que actualmente el
pais se encuentra con una inestabilidad econdmica, lo que no garantiza una inflacion
estable; ademéas una tasa de premio al riesgo de 17%, en vista de que, el area de la

construccion puede disminuir su demanda debido a la inestabilidad econdmica del pais.

TMAR =43% +17% + 4,3% x 17% = 22,03%

Lo que representa una TMAR de 22,03%.

Escenario optimista:

Para este escenario se considera una inflacion de 3,8% que es la que posee actualmente
el pais segun datos de la pagina del Banco Central del Ecuador y una tasa de premio al
riesgo de 12%, en virtud de que, el sector de la construccion en Ecuador ha tenido un

crecimiento notable en los Gltimos afios.
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TMAR = 3,8% + 12% + 3,8% * 12 % = 16,25%

Para el escenario satisfactorio se trabaja con una TMAR DE 16,25%.

5.3.2 Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto conocido también como VAN, se calcula con la diferencia de la
inversion inicial y la utilidad neta para los siguientes cinco afios, de esta manera:
UN, UN,

VAN =—I| + +..+
1+ TMAR) (1+ TMARY

Fuente: Ecuacion tomada de Evaluacion de Proyectos, por lvan Coronel.

En donde:
| = Inversion inicial.
UN= Utilidad neta del periodo considerado.

n= Numero de afios de la proyeccion.

Los datos para la ecuacion se toman del estado de pérdidas y ganancias, obtenido en el
punto 4.8, asi como la TMAR de 19.37% calculado bajo el escenario méas probable en

el punto 5.3.1, lo que nos representa:

23.248,95 26.748,13 34.656,51 42.977,13 53.399.84
VAN = —21.180 + ( ) -

(1+0.1937) ~ (140.1937)2 = (1+0.1937)3 = (1+0.1937)* = (1+0.1937)5

$80.642.51

El valor del VAN obtenido indica que, en 5 afios de operaciones se habra cubierto la
inversion inicial del proyecto y que ademas representara una ganancia de $80.642.51.
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5.3.3 Tasa interna de rendimiento

La tasa interna de rendimiento indica el valor real de la rentabilidad economica de la
inversion del proyecto, de modo que sea posible estimar el periodo de recuperacion de

la inversion. Este indice se calcula mediante la siguiente ecuacion:

UN, UN,
+— "
(1+TIR) (1+TIR)"

Fuente: Ecuacién tomada de Evaluacion de Proyectos, por Ivan Coronel.

El valor de la TIR es del 125%, calculado con el programa Microsoft Excel. Lo que

evidencia gque este proyecto tiene una tasa de rentabilidad bastante atractiva.

5.3.4 Anélisis de sensibilidad del VAN y la TIR

Para el andlisis de sensibilidad se ha tomado en cuenta dos escenarios: el optimista bajo
la consideracion de que las condiciones comerciales de la empresa mejoraran
considerablemente, y el pesimista asumiendo que las condiciones del local actuaran
desfavorablemente para la empresa.

El primer escenario estara sujeto a las siguientes consideraciones:

Las ventas se incrementan un 5% anual del escenario mas probable, durante los 5 afios
siguientes, debido a una excelente incursion que obtuvo la empresa en el mercado.

Los gastos generales disminuyen un 7% debido a una eficiente utilizacion vy
optimizacion de energia eléctrica.

Los otros factores se mantienen iguales con respecto al escenario mas probable.

Con las consideraciones citadas se elabora la tabla 5.1 el estado de pérdidas y ganancias

optimista:
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Tabla5.1: Estado de pérdidas y ganancias optimista.

Estado de pérdidas y ganancias optimista

2016 2017 2018 2019 2020
Ventas $80.827,43 | $90.611,83 $115.880,94 $ 143.702,65 $158.072,92
Costos de ventas $35.160,00 | $ 39.416,22 $50.408,31 $62.510,77 $68.761,85
Margen Bruto $45.667,43 | $51.195,61 $65.472,63 $81.191,88 $89.311,07
Gastos Generales $3.627,00 | $4.066,06 $5.199,97 $ 6.448,43 $7.093,27
Total de gastos de explotacion $3.627,00 | $4.066,06 $5.199,97 $6.44843 $7.093,27
Beneficio Operativo $42.04043 | $47.12955 $60.272,66 $74.74345 $82.217,80
Intereses $1.44956 | $550,79 | $ $ $ -
Beneficio antes de impuestos $40.590,87 | $46.578,76 $60.272,66 $74.74345 $82.217,80
Impuestos + utilidades trabajadores| $ 14.714,19 | $ 16.884,80 $21.848,84 $ 27.094,50 $ 29.803,95
Beneficio después de impuestos $ 25.876,68 | $ 29.693,96 $ 38.423,82 $ 47.648,95 $52.413,85
Dividendo 3$ $ $ $ $ -
Utilidades neta del periodo $25.876,68 | $ 29.693,96 $38.423,82 $ 47.648,95 $52.413,85 |

Los valores de las utilidades netas obtenidos para los afios 2016 al 2020 sirven para
calcular la TMAR, VAN y TIR.

Es importante recalcar que, para la utilidad neta del quinto afio se suma el valor en
libros que se calculd con los rubros de las depreciaciones y amortizaciones, analizados
en el capitulo 4, numeral 4.3.1y 4.3.2, cuyo resultado fue de $6.125,00.

Inversion 2016 2017 2018 2019 2020
$
$ (21.180,00) $ 25.876,68 $ 29.693,96 $ 38.423,82 47.648,95 $ 58.538,85
Riesgo 12% TMAR 16,25%
_ VAN $ 101.173,34
Inflacion Ecuador ( TIR 138%
2014 - 2015) 3.80%

En este marco se plantea una TMAR de 16,25%, ademas se considera una inflacion de
3,80% misma que ha tenido el Ecuador desde diciembre del 2014 hasta diciembre 2015,
segun datos del Banco Centra del Ecuador; por otro lado se calcula el VAN; hasta el

2020 se obtendrd una ganancia de $101.173,34, teniendo ya cubierta la inversion
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inicial, finalmente se calcula la TIR, siendo esta de 138% que es 13% mayor al

escenario mas probable, lo cual haria mas atractivo y fiable el proyecto.

Para el escenario pesimista se han tomado en cuenta las siguientes consideraciones:

Las ventas decaen un 5% cada afio debido al incremento de la competencia en el sector.
El costo de las ventas suben un 5% debido a un incremento en el salario minimo
unificado en el Ecuador.

Los gastos generales han incrementado un 4% anual, en razén de que, se elevaron los

gastos de transporte, de servicios basicos entre otros.

Con las consideraciones sefialadas se elabora la tabla 5.2 que nos muestra el estado de
pérdidas y ganancias bajo un esquema pesimista.

Tabla5.2: Estado de pérdidas y ganancias pesimista.

Estado de pérdidas y ganancias pesimista
2016 2017 2018 2019 2020

Ventas $73.129,58 | $81.982,13 $104.844,71 $130.016,69 $143.018,36
Costos de ventas $36.918,00 | $41.387,04 $52.928,75 $ 65.636,32 $72.199,95
Margen Bruto $36.211,58 | $ 40.595,10 $51.915,96 $64.380,37 $70.81841
Gastos Generales $4.056,00 | $4.546,99 $5.815,02 $7.211,14 $7.932,26
Total de gastos de explotacion $4.056,00 | $4.546,99 $5.815,02 $7.211,14 $7.932,26
Beneficio Operativo $32.155,58 | $ 36.048,10 $46.100,94 $57.169,23 $62.886,15
Intereses $1.44956 | $550,79 | $ - |$ - |$ -

Beneficio antes de impuestos $30.706,02 | $ 35.497,31 $46.100,94 $57.169,23 $62.886,15
Impuestos + utilidades trabajadores|$ 11.130,93 | $ 12.867,78 $16.71159 $20.72384 $22.796,23
Beneficio después de impuestos | $19.575,09 | $ 22.629,54 $29.389,35 $ 36.445,38 $40.089,92
Dividendo $ $ $ - |$ - |$ -

Utilidades neta del periodo $19.575,09 | $ 22.629,54 $29.389,35 $ 36.445,38 $40.089,92

En la tabla 5.2 se puede observar las utilidades netas desde el afio 2016 al 2020 mismos
que sirven para calcular los indices de TMAR, VAN y TIR. De igual manera, para la
utilidad neta del afio 2020 se suma el valor en libros que se calculé con los rubros de
las depreciaciones y amortizaciones, analizados en el capitulo 4, numeral 4.3.1y 4.3.2,
cuyo valor fue de $6.125,00.
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Inversion 2016 2017 2018 2019 2020
$ (21.180,00) $ 19.575,09 $ 22.629,54 $ 29.389,35 $ 36.44538 $ 46.21492
y VAN $ 71.884,84

0, ’
Inflacién 4,30% TIR 110%

En este escenario se plantea una TMAR de 22,03%, considerando que el riesgo se eleve
a un 17% por el incremento de la competencia en el sector de la construccién; ademas
se tiene en cuenta una inflacion de 4,3%, debido a la inestabilidad econémica que
atraviesa el Ecuador. El valor del VAN para el quinto afio garantiza la inversion inicial
realizada; asi como el valor de la TIR es el 15% menor al escenario probable.

Lo cual hace que el proyecto sea menos atractivo, sin embargo de lo cual aun en este

caso se muestra una rentabilidad econémica prometedora.

5.4 Conclusiones.

La posicion econémica y financiera de la empresa es atractiva debido a los resultados
obtenidos en el analisis de los ratios: la tasa circulante es de $3,93, lo que pone en
evidencia que, la empresa tiene suficiente liquidez para cubrir sus deudas; la prueba
acida es de 3,18, esto indica que, la empresa podra pagar sus obligaciones a corto plazo
sin recurrir a la venta de inventario; la tasa de endeudamiento es de 29%, lo que
demuestra que la empresa no estd mayormente endeudada y que no tendra
inconveniente en adquirir préstamos bancarios; la rentabilidad de las ventas es de

30,20%, el mismo que es un porcentaje aceptable y ambicioso.

Se determino el VAN del proyecto, mismo que permite advertir que la inversion inicial
es cubierta en su totalidad y que producird una ganancia de $80.643,51 después de los

cinco afos de estudios proyectados, haciendo del proyecto econ6micamente viable.
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- Se presenta la tasa interna de rendimiento con la ayuda del programa Microsoft Excel
cuyo valor es de es de 125% lo que garantiza que el proyecto sea econémicamente
factible.

- Se realiz6 el andlisis de sensibilidad con dos escenarios; el escenario optimista vy el
escenario pesimista, demostrando que el proyecto cubre la inversion inicial y muestra
rentabilidad en ambos escenarios, lo cual se puede concluir que el proyecto es
totalmente viable y realizable con una buena rentabilidad y muy atractivo para cualquier

inversionista.
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CAPITULO 6
ANALISIS DE RIESGOS E IMPACTOS.

En el presente capitulo se analizaran los posibles riesgos que podrian presentarse en la
implementacion del proyecto, asi como los posibles impactos sociales y ambientales
que presentaria el proyecto en funcionamiento. Como parte del estudio se identifican
tres riesgos: el de mercado, el técnico organizacional, y el econdmico financiero. Se

consideraran también los impactos social y ambiental.

6.1 Objetivos.

- ldentificar y proponer estrategias para la gestion del riesgo de mercado que podria
tener el proyecto.

- Determinar y proponer estrategias para la gestion del riesgo técnico y tecnoldgico.

- Analizar y proponer estrategias para la gestion de las posibles variaciones de los
componentes econdémicos financieros del proyecto.

- Identificar y proponer estrategias para la gestion del impacto social que ocasionaria la
empresa una vez que esté en funcionamiento.

- Analizar y proponer estrategias para la gestion del impacto ambiental de la empresa.

6.2 Riesgo de mercado.

En el riesgo de mercado se toma en cuenta las posibles variaciones que podrian tener
los ingresos de la empresa, su estabilidad dentro del mercado nacional y los cambios en
el medio en el cual se desarrolla, se consideran factores de oferta y demanda, precios y

comercializacion, para lo cual se realizan las siguientes consideraciones:

a) Que la demanda potencial insatisfecha calculada no sea de la magnitud proyectada

conforme se sefiala en el punto 2.5.
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b) Que la oferta de productos de la empresa no sea suficiente para cumplir con la
demanda insatisfecha.

c) Se prevé el ingreso de competidores en el mercado, que tengan su participacion y

que influirdn en las ventas de la nueva empresa.

d) Que los precios de los productos sean mas elevados que los de la competencia.

Estrategias para minimizar los riesgos.

a) Aplicar un plan de marketing integral para mejorar la captacion del mercado y la
retencion de clientes existentes, en este plan se realizara un analisis del entorno en
el que se entrevistaran a los clientes para determinar como esta posicionada la
empresa y que percepcion tienen de la misma, una vez obtenidos los resultados se
efectuard un plan de medios en donde se elegira los medios convenientes para
alcanzar al publico objetivo, realizando una campafia de posicionamiento,
finalmente se evaluaradn los resultados obtenidos. Las personas encargadas de
realizar el andlisis serdn los agentes y la secretaria vendedora, el estudio se
ejecutara en las provincias del Azuay y Cafar y se realizara cuando se identifique

que la demanda potencial insatisfecha no es la proyectada en el punto 2.5.

b) Realizar una medicién de la rotacion del producto, tendencias de mercado, Gltimas
tecnologias para en funcion de ello renovar el stock necesario y adecuado,
ampliando el nimero de proveedores disponibles para contar con mayor variedad
de productos, la presente estrategia estaria a cargo de la secretaria vendedora quien
ayuda a identificar las necesidades de los cliente y se efectuara cuando la oferta no

satisface la demanda potencial insatisfecha.

c) Mediante la utilizacién de medios de comunicacion lograr ser el primero en la

mente del consumidor (top of mind) dando un mejor servicio con envios gratis,
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atencion agil y personalizada, ademas se deberd dar soluciones rapidas a sus
problemas, brindar ofertas temporales, descuentos oportunos y de esta manera
cautivar la atencion de los clientes. La presente estrategia estaria a cargo del

gerente cuando se identifique que existen competidores poténciales en el mercado.

La empresa deberd hacer mediciones y comparaciones de los precios de la
competencia y en base a ello analizar los costos directos e indirectos en los que
estd incurriendo, de acuerdo a los resultados se deberd reducir los costos en la
mayor cantidad posible. Esta estrategia estaria a cargo de los agentes vendedores,
cuando se identifique que los precios de la empresa estdn mas altos que la

competencia.

6.3 Riesgo técnico y tecnologico.

En este punto se analizaran riesgos técnicos y tecnolégicos en los que se podrian

incurrir en el desarrollo del proyecto, como son:

a)

b)

La ubicacion de la empresa podria ser deficiente debido a que la zona identificada

en el punto 3.2 no es altamente comercial y no existe mucha afluencia de clientes.

El avance de la tecnologia podria hacer que el software de la empresa quede
obsoleto, lo cual haria que los procesos de facturacion y despacho se retrasen

notablemente.

Deficiencia en la capacitacion del personal, fallas en cuanto al manejo de software
y conocimientos de nuevos productos, disefio e instalaciéon, lo cual afectaria

directamente con las ventas de la empresa y con la conformidad del cliente.
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Estrategias para minimizar el riesgo

a) Para minimizar el riesgo de localizacion de la empresa, se deberd buscar nuevas
alternativas para el local en donde la gente se sienta atraida y conforme para realizar
sus compras, ademas se debera hacer un analisis mas exhaustivo para conocer cuél
es el publico objetivo y saber en dénde estan ubicados, cuantos son y cuél es motivo
de compra, una vez identificadas estas interrogantes se podra definir con mayor
exactitud cual sera la ubicacion de la nueva empresa. Estas estrategias estarian a

cargo del gerente, cuando se identifique que la ubicacion de local es deficiente.

b) Para minimizar el riesgo en que se podria incurrir en la actualizacion del software,
se deberd invertir en un sistema personalizado que se adecUe exactamente a las
necesidades de la empresa, lo que hard que se reduzca notablemente el tiempo de
capacitacion del personal y agilitard los procesos. La presente estrategia estaria a
cargo del gerente y los proveedores del software.

c) Se realizara capacitaciones trimestrales con el propdsito de mejorar el desempefio
en el trabajo, se ejecutard una capacitacion con un proceso continuo buscando
potencializar los conocimientos y las habilidades de los trabajadores, con esto
podremos obtener un mejoramiento en el ambiente de trabajo y la reduccién en la
rotacion del personal, la ventaja de la capacitacion continua es que resulta
beneficiosa para los trabajadores como también para la empresa. Se debera

capacitar con objetivos claros como:

- Actualizar y perfeccionar los conocimientos de los trabajadores.
- Prevenir los riesgos de trabajo.

- Incrementar la productividad de la empresa.

- Mejorar las aptitudes de los trabajadores.

- Mejorar el desempefio laboral.

- Realizar soluciones eficientes.

- Tener buenas relaciones interpersonales.
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- Tener una buena filosofia de trabajo en equipo.
La presente estrategia estard a cargo de los proveedores de la empresa, de los

empleados mas antiguos y gerente.

6.4 Riesgo economico y financiero

Dentro de los riesgos econdmicos financieros para la implementacion de la empresa

comercializadora podrian citarse:

a) El proyecto estd expuesto al incremento de precios en la adquisicion e
implementacién de la infraestructura del local lo que significaria un monto mas

alto de inversion.

b) Los costos de los servicios basicos y de mano de obra podrian incrementarse,

influyendo en el costo del proyecto.

c) La expectativa de ventas podria disminuir ante el deficitario poder de adquisicion

de los futuros clientes.

d) Las tasas de interés de los créditos financieros pueden elevarse debido a la
disminucion del circulante por la inestabilidad econdémica del pais, ocasionando

que la empresa deba destinar mas recursos para disponer del capital econémico.

Estrategias para minimizar los riesgos econémico financiero.

a) Una estrategia para disminuir la inversiéon inicial requerida podria ser la
construccion del local por etapas, asi como la linea de productos a la venta podria
ser en funcion de las tendencias del momento, ademas se debera seleccionar

adecuadamente a los proveedores y analizar diferentes escenarios de venta para
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definir correctamente precios y volumen de los productos, esta estrategia estara a

cargo del gerente.

b) Se debera entrar en un plan de austeridad, disminuyendo los consumos de energia
eléctrica en base a iluminacion en horas de mayor afluencia, asi como analizar la
posibilidad de contratar mano de obra a tiempo parcial u horas reducidas, esta
estrategia estaria a cargo de la secretaria y gerente de la empresa.

c) Se debera programar un calendario de objetivos a corto, medio y largo plazo, para
que los trabajadores tengan metas claras de los presupuestos a cumplir, ademas
ofrecer facilidades de financiamiento a los clientes como: plazos y formas de
pago, también se debera realizar una inversion en publicidad tradicional, planificar
una campafa de medios, promocionar ofertas y descuentos atractivos para la
captacion de nuevos clientes, adicionalmente se pueden establecer alianzas con
otros negocios para crear promociones conjuntas que beneficien a los clientes. Las

presentes estrategias estarian a cargo del gerente.

d) Se deberd analizar diferentes fuentes de financiamiento que estén acordes al
interés proyectado, como puede ser préstamos en cooperativas, préstamos en
diferentes bancos, préstamos de empresas familiares, la presente estrategia estara
a cargo del contador y el gerente de la empresa. Ademas se debe considerar la
alternativa de financiamiento mediante la integracion de accionistas que aporten

capital para la empresa.

6.5 Impacto social

Dentro del impacto social se analizaran aspectos favorables y desfavorables que

ocasionaria el funcionamiento del proyecto.
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Aspectos favorables.

La empresa generara nuevas plazas de trabajo.

Los empleados que trabajen en la empresa tendran un crecimiento en sus
conocimientos en temas de mejora continua, compromiso organizacional, trabajo
en equipo, entre otros.

Los clientes que formen parte de la empresa podran cumplir su necesidad de
autorrealizacion al momento de realizar sus compras eficiente vy
satisfactoriamente, mejorando su estandar de vida.

Los clientes que formen parte de la empresa contaran con la seguridad de adquirir

productos de calidad.

Aspectos desfavorables.

Los costos de los productos podrian causar en los clientes una disminucion de su
poder adquisitivo ante otras necesidades.

El hecho de que los productos a comercializarse son lamparas de iluminacion,
requiere que los mismos sean exhibidos en funcionamiento, lo que causa un

consumo de energia eléctrica mayor de lo normal.

6.6 Impacto ambiental.

Dentro de los impactos ambientales se identificaran los aspectos favorables vy

desfavorables que se presentarian con la implementacion del proyecto.

Aspectos favorables

Los productos a comercializarse, en un 95% seran con tecnologia LED, lo que
implica que el consumo de energia eléctrica sea menor a la convencional,

contribuyendo asi al ahorro de energia.
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- Se definira una politica agresiva de reciclaje tanto en material de embalaje y

material de oficina.

- Laempresa trabajaré con la filosofia de produccién més limpia.

Aspectos desfavorables

- Al ser una empresa dedicada a la comercializacion de productos que requieren
manipularse exclusivamente conectados a los sistemas de energia eléctrica podria

producirse un cortocircuito.

- Dentro de los productos a comercializarse estan los tubos fluorescentes y focos
ahorradores que poseen mercurio, elemento nocivo para la salud de las personas,

por lo que se debe hacer programas de concientizacion y manejo de los deshechos.

6.7 Conclusiones

Entre los riesgos existentes en el proyecto de implementacion de la nueva empresa se

han identificado los siguientes:

- Que las proyecciones de la oferta y demanda no estén apegados a la realidad
econdmica del pais. Para esto la empresa debera realizar un plan de marketing
integral para lograr mayor captacion del mercado. De igual manera se debe pensar
en que existe competencia dentro del mercado, quienes también en base a sus
estrategias de ventas podrian influir en las proyecciones de precios y ventas

estimadas de la nueva empresa. Para esto la empresa deberd ofrecer mejores
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servicios, atencion rapida y personalizada, brindar ofertas y descuentos para captar

la atencion de los clientes.

La ubicacion del local podria ser deficiente debido a que la zona no es altamente
comercial, para esto la empresa debera analizar diferente posibilidades en donde la
afluencia de los clientes sea mayor, conjuntamente se deberd hacer un analisis
exhaustivo para identificar con claridad al mercado objetivo, donde estan ubicados
y asi poder definir la correcta ubicacion.

La implementacién de la nueva empresa coincide con un hecho grave dentro de la
situacion economica del pais como es el hecho de la baja del precio del petroleo,
lo que disminuye la capacidad adquisitiva de los futuros clientes, asi como las
condiciones financieras de endeudamiento que se requerirdn para las inversiones
iniciales. Para esto la empresa deberd construir el local por etapas, ademas se
deberd analizar diferentes fuentes de financiamiento que estén acordes con el

proyecto.

Por otra parte, la creacion de la nueva empresa dara oportunidad de generar plazas
de trabajo y capacitacion al personal que trabaje dentro de la misma. Se
propenderd y se implementara politicas de reciclaje de los materiales de embalaje
y otros, creando en los empleados y trabajadores cultura de contribuir al medio

ambiente.
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CONCLUSIONES

Con el desarrollo de los objetivos planteados en cada capitulo, se ha demostrado que el

proyecto de factibilidad para la implementacion de una empresa comercializadora de

materiales de construccion es viable en consideracion a los siguientes aspectos:

En base al estudio de mercado se determinG que en las provincias de Azuay Yy
Cafiar existe un mercado potencial insatisfecho amplio de $43.400,70, por lo que, la
empresa aprovechara esta oportunidad para captar dicho mercado, ofreciendo un
valor agregado al cliente como productos innovadores, mejor servicio, entrega a
domicilio, entre otros servicios, asimismo se determind que los precios de los
productos dependeran del tipo de luminarias que elija el cliente y que puede fluctuar
entre los $ 35 a $ 150, posteriormente se establecié que el canal de distribucion
para el consumo masivo de los productos de la empresa en implementacion sera

mediante la promocion y contacto a través de agentes vendedores.

En el estudio técnico se identifico que la localizacion Optima para la
implementacién de la empresa es la Av. Gonzales Suarez que obtuvo un porcentaje
de 4.2/5, en base a lo cual se establecieron los equipos necesarios y que permitieron
elaborar el lay out para la planta alta y baja del local. Ademas se pudo establecer el
organigrama de la futura empresa que constaria de: Gerente, secretaria vendedora,
disefiador, y vendedor de campo, con la identificacion de los perfiles de cargos asi
como sus funciones y competencias para los diferentes puestos.

Del estudio economico financiero se determiné que la inversion inicial de los
activos tangibles e intangibles sera de $21.180,00, mismo que se considera como un
monto manejable si se considera que la proyeccion de ventas para el afio 2016 sera
de $76.978,50. Por otra parte se proyectaron los costos totales que tendria la

empresa en el periodo de un afio y que ascenderia a $60.852,12, lo cual nos muestra
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que la empresa no estaria mayormente endeudada, y que el punto de equilibrio de la

empresa sera en $48.256,90 mismo que se dara cuando se supere el dia 191.

En la evaluacion econdmica financiera se pudo demostrar que el proyecto es
rentable en base a los resultados obtenidos en los ratios, para lo cual se propusieron
dos escenarios de probabilidad, el pesimista y el optimista, demostrando que en
ambos casos el proyecto cubre la inversion inicial y muestra rentabilidad, pudiendo

concluirse que el proyecto es viable ante cualquier escenario.

Finalmente se determind los posibles riesgos del proyecto, con sus respectivas
estrategias para minimizar o eliminar cada uno de ellos, los riesgos son minimos y
controlables por lo que no afectaran en la ejecucion del proyecto, ademas se
estableci6 que el impacto social es positivo para los trabajadores de la empresa y el
impacto ambiental es minimo ya que no ocasionaria dafios significativos con el

medio ambiente.
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ANEXOS

Anexo 01: Proformas de la competencia de la nueva empresa.

AV. MANUEL J. CALLE Y PAUCARBAMBA ESQ.

84 Almacenes _ o
/ Ortega Ruiz

PROFORMA No. 2057 0,
I q Q FECHA 17/ebi2016
COLLE &‘ HERMANOS C o LTD CLIENTE PAUTA SALAMEA BORIS HERNAN RUC 0104318753001
inacion LEDy HQI - DIRECCION AV. GONZALEZ SUAREZ 4-110 Y OCTAVIO DI TELEFONO 072864513
ol - el y y

PROFORMaS — OCO0O00IL&Sa407

De mi consideracién:
A continuacién me es grato presentar la oferta de productos ylo servicios, solicitados por usted:

s C

Codigo | Referencia | Deseripion Cant PU. Desc| P.UReal
450116 | FH-PBI.06T Pane! LED 70W 300K 120X60CM cicables 100 1150000 0%
| |
| |
‘ } ‘ ‘ |
| ‘ | ‘ L
| | ‘
[ ! \ ‘ ‘ | ‘
R e ol SRS TS N PO e |
ATENCION: CONTADO SUMAN ___ | 11500/
FORMA DE PAGO: DESCUENTO | 0!
TIEMPO DE ENTREGA: INETO — ] __115.00
VALIDEZ: VA12% | 13.80.
DETALLES: [rora. | " 128.80]

35 coters

Muy Atentamente,

RECIRI CONFORNE

Gout

General Torres 10-30 y Gran Colombia * Teléfono: 284 2060 - www.almacenesortegaruiz.com
CUENCA - ECUADOR
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Anexo 02: Proforma de equipos y maquinaria requerida

Q)MPUF’\AM

MAYORISTA DE COMPUTADORAS, IMPRESORAS, PARTES Y PIEZAS
TELEFONO: 2835852 - 2837688

RUC: 0102965274001 Juan Jaramillo 1-106 y Miguel A. Estrella
PROFORMA #80035
CLIENTE:
ATENCION: BORIS PAUTA
FECHA : 17/01/2016
TELEFONO: 2818618
E-MAIL:
CANT. DESCRIPCION P.UNIT TOTAL
1 SERVIDOR INTEL CORE 15 $ 580,36 580,36
2 COMPUTADORA TOSHIBA 15,6" $ 714,29 | $ 1.428,57
1 COMPURADORA DUAL CORE (VENTAS) 446,43 446,43
1 IMPRESORA EPSON L365 MULTIFUNCIONAL 312,50 312,50
1 IMPRESORA EPSON LX350 330,36 330,36
3 CALCULADORA CACIO HR-150TM-BK-A 40,18 120,54
SUBTOTAL: 3218,75
IVA 12% 386,25
|TOTAL: 3605,00

GARANTIA: Un aifo por defectos de fabrica, bajo 6ptimas instalaciones eléctricas.

COMPURAM
FIRMA AUTORIZADA

COMP
=CUADOR

vyl S Df

CUENT
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Anexo 03: Datos de las ventas anuales en productos eléctricos de la empresa

“Almacenes Pauta Salamea”

ALMACENES “PAUTA SALAMEA”

Direccion: Gonzélez Suarez 4-110 y Octavio Diaz - Teléfono: 286-4446 - Fax:286-4513
E-mail: hpmta@etapanet.net - Cuenca-Ecuador

ey

Cuenca, 15 de junio 2015.

Sr.
Boris Pauta
Ciudad.-

A continuacién le indicamos la informacion solicitada por usted (es), la misma
que es de asunto confidencial, los valores a mencionar son por la venta de
productos de material eléctrico como cajetines, cable, breaker, manguera de
luz, otros, estos valores se han tomado del resumen anual de ventas obtenido
de nuestro sistema informatico son los siguientes:

ANO VALOR

2008 31.601.70
2009 35.329.08
2010 41.325.30
2011 43.837.23
2012 51.697.14
2013 57.531.30
2014 63.608.55

Es todo cuanto podemos indicar de acuerdo a lo solicitado.

SUPERVISORA DE VENTAS






