UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Universidad del Azuay.

Facultad de Ciencias de la Administracion.

Escuela Administracion de Empresas.

Tema

“Proyecto de factibilidad de expansion de la empresa “Comercial Papa Baratén” en la

ciudad de Cuenca”.

Trabajo de titulacion previo a la obtencion del titulo de

Ingeniero Comercial.

Autor
Delgado Vargas Steven Michael.
Director
Econ. Luis Tonon Ordoiiez.
Cuenca — Ecuador

2019



Dedicatoria.

Esta tesis estd dedicada a mi familia, en especial a mi esposa, mi hija y mis padres quienes
siempre han sido mi apoyo Yy fortaleza en mi vida, sin el apoyo de ellos nada de esto hubiera

sido posible, gracias por tanto, les amo.



Agradecimiento.

Agradezco a Dios por haberme permitido cumplir una meta mas en el transcurso de mi vida,
agradezco todos los docentes y comparieros de mi universidad por haberme formado

academicamente y ayudado a crecer como persona.

Ademas de manera muy especial agradezco a mi director el Economista Luis Tonon quien
fue un gran amigo, mostro interés en ayudarme desde el inicio, gracias por todo el apoyo,

paciencia, dedicacion, consejos, y preocupacion por mi trabajo.



Indice.

indice de Contenidos.

[DLTe [0 1 o] T T T POV PP UORPPRRUPI Il
FAY o= Yo LYol 0 1= o o PPN [
IAICE. 11ttt ettt bbbt bbb a et b e bbbt b bbbttt b s b a bbb bt tns \Y
INAICE A IIUSTrACIONES. .....ceeeivvviiieictc ettt ettt bbbt s st bbb st sns Vil
INAICE B ANEXOS. ..evvveeeeeeeeeceete ettt ettt e et ettt s sttt e s s sae s et et et s s asassete s et s ssanseseses s s aransessas X
LRT=E] 00 0 T= o PP PO PP PUPTPO Xl
ADSEIACT 1ttt ettt ettt e bt e e h bt e s bt e e a bt e s be e e bt e e s bee s bae e nteesbaeenareena Xl
INEFOTUCCION. ...ttt b bbbttt b et b e bt b e ene e 1
Capitulo I: ANALISIS del BNTOINO. ......eciiiicieteceee ettt st s e era e besre e b e s beeaesteesnennens 2
INEFOTUCCION. ...ttt ettt ettt et e e st e e bt e e s bt e s beeesabeesabeeesabeesabeesnbeesabeeennseenns 2
11 ANALISIS POIITICO. .. vtieeiieitie ettt ettt st e s sbt e e s bt e s bt e e s areesneeesabeeennes 2
1.2 ANALISIS ECONOMICO. ..veiiiiiiiiieeite ettt ettt ettt et sb e e sab e st e s bt e e sabeesbbeesabeesabaeesabeesnses 8
1.3 ANBLISIS SOCTAL. .ttt s 13
1.4 F N QT 1T I =Tel s o] o4 ol PR 14
Conclusiones del CAPITUIO.....uuiii i e e e e e e e e ee e e e ree e e e narees 17
(@ ToT{dU] Fo TN | B =X (Vo [T Xe [0 41T of- o [ USSR 18
[a 1A g oo [ oloiTe Yo IR OO T TR PTUPRUPRRPR 18
2.1 Objetivos del estudio de MErcado. .......ccueeieeciiiieieciie ettt e e e aae e e e 18
2.2 MIX A8 MATKELING. .eeeeeiieie ettt ettt e et e e e et e e e e e tbe e e e eabeeeeenreeesenbeeeeennrens 18
221 [ oo 10Tl o PSPPSR PRSPPI 19
222 Plaza. .o e et e 20
2.23 PrECIO. c ettt 21
224 PrOMOCION. ..ottt sttt be e sat e st et et e saeesaeesane e 21

2.3 Analisis de la demanda y oferta. ... 23
2.3.1 Demanda histOrica y @CtUal. .....cccccuveeiiiiiieicee e e 23
2.3.2 Identificacion de la competencia directa e indirecta. .......ccccceeeeeciieieccciee e, 36

2.4 Segmentacion del MErCadO. ... ..ot ettt e e e rre e e e e taeeaeeaes 40
24.1 CAICUIO dE MUBSEIA. ettt ettt sttt be e sae e sateeee e 40
24.2 MOdEIO dE ENCUESTA. ....eeteeiieiieiteieee ettt sttt 41
243 Tabulacion de datos. .......coceevieiieieeeee e e 42

v



2.5. Proyeccion de 1a demanda. ........coccuiiiiieiiiie ettt e e e e eerae e e e enneas 81

Conclusiones del CAPITUIO......uuiii it e e e e e e e e e e s e ree e e e anes 82
Capitulo [1l: Estudio tEcnico del ProyECLO. ....uviiiciiiee ettt et e e erae e s e ebae e e e 83
INEFOAUCCION .ttt ettt et e b e s he e s a e st e bt e b e e s b e sae e saee et e ebeenbeesneesanesane 83
31 Estudio Administrativo, organizativo y [€gal. .........covvviiiiiiiiiiiie e 83
3.1.1Tamafio de la estructura organizatiVa.......ccccocveeeiiiiiee e 83
3.1.2 FUNCIONES del PEIrSONAL....ciiiiiiei it e ee e s 84
3.13 Rl oYoXe (Sl o] ¢ =T a1 T o] o] o VAP 87

3.2 Localizacion del almMac@n.........cocueeiiiiiiiiieeeeeeee e 87
33 INVErsion €N iNfra@StrUCTUA......ccuiiiiii et s 89
3.3.1 Inversiones de MUEDIES Y ENSEIES. ...ccivcuiiiiiiciiiee ittt e sere e e e s e e e svre e e s sneeeeeeans 89
3.3.2 INSTAlACIONES. .ttt sttt s bt et s bt e st e e sabe e s bt e e sateesbeeesareenas 90
3.3.3 ProdUCEOS € INSUMOS. ...ceiuiiiiiiuiieiieieetee sttt sttt ettt e sbee s bt e st st ebeebeesbeesbeesaeesaneeneens 90
3.34 Herramientas ¥ UteNSilios........coooiiiiii i e 92
3.35 Disefio y Layout del alMacln.........ueeiiiiieiieiee et 92

3.4 Yoo [] Fo TN [l =1y 4 e Yo FA SRR 95
(00T 1ol [V 1Y oY T=TqN o =] W or=Y o 11 (] Lo D USSP 98
Capitulo IV - ESTUIO FINANCIEIO. ...uviiiiiiee ettt et ettt e e e bae e e e eaba e e e e abaee e ennes 99
[a 1A ge o [ oloiTe Yo HN O T TR TPV PTUPRU PP 99
4.1 FIujo de €aja proyeCtado. .......ciiciiiiieiiie ettt e e s e e e 99
4.2 Estado de situacion y resultados del proyecto. .....ccccveeeeciiieicciiei e 108
4.3 ANAlisis del WACC = TIMAR. ..ottt ettt ettt ettt sttt be e b e saeesaee e 109
4.4 Analisis de la Tasa Interna de Retorno. (TIR) c.ccueeiieciiee it 114
4.5 Analisis del Valor Actual Neto. (VAN).....cooveii ittt etree e et e eeetveeeeearaeeeeaes 114
Conclusiones del CAPITUIO.......uvii i e et e e e s e e e s sbee e e e sereaeeeeans 117
CoNClUSIONES eI PrOYECTO. ..uvviiiiiiiiie ettt e e et e e s s sbae e e e sbaeeeesbeeeessantaaaesans 118
RECOMENAACIONES ...ttt ettt et s e st se e s b e e st e st e e s beeesareeeneeesmreesareeesnneesanes 118
2] ET =T o Lol L OO OO TP PRRRPRRRPRRROON 119
AANEXOS 1ttt ittt s e s a e s b s e e s a e e s sara s 121



indice de Tablas.

Tabla 1: Porcentaje de impuesto a la renta para personas naturales............ccccceoeveienennnnnne 4
Tabla 2: Tarifa arancelaria en electrodOMESTICOS. .......cvveierieriirieie e 5
Tabla 3: Importaciones de bienes duraderos y N0 duraderos.............coceovevieienenencnenennnnn 10
JLIE: L] R S o oo (3o (0 TSRS 20
Tabla 5: Venta de aVAU0raS. .......cocueiiiiieiecie e e 23
Tabla 6: Venta de COCINGS.........cuiiiiiieiee ettt 25
Tabla 7: Venta de refrigeradoras. ..........oooviieiieie e 27
Tabla 8: Venta de SeCadoras U FOPA. ......ccvecveireerieiieieerie e steeste e sreesre e e e ste e e see e 29
Tabla 9: Venta de MiniCOMPONENTES. .......c.ccveiieeriiiie e 31
Tabla 10: Venta de tEIEVISOIES. .......cviieieiiiiiesii e 33
Tabla 11: Ventas de parlantes amplificados. ..........ccccvveviiiiiicie e 35
Tabla 12: Competencia directa de Comercial Papa Baraton. ............ccccceeevveieiveneecinenenn, 38
Tabla 13: Competencia indirecta de Comercial Papa Baraton. .............cccccoevveviiieieecinennenn, 39
Tabla 14: Resultado del nimero personas que trabajan. ..........cccccevveieeieiieese s 43
Tabla 15: Resultado de la edad de 10S eNCUESLAd0S. ........coveveriirieriiiiiiniee e 44
Tabla 16: Resultado del tipo de género de 10s encuestados. ............ceeveveviererereseseseenenn, 45
Tabla 17: Nivel de instruccion de 10S eNCUESLAU0S. ........evverververieiiieiieeeeeseese e 46
Tabla 18: EStAd0 CiVil. ......cuiiieiee et 47
Tabla 19: Resultado de la pregunta nimero uno de la encuesta............ccevveverereseseenennn, 48
Tabla 20: Resultado de la pregunta nimero dos de la encuesta. .........ccccevveverereresesnennn, 49
Tabla 21: Resultado de la pregunta nimero tres de la enCuesta. .........c.ccevvevereveresieseenen, 51
Tabla 22: Resultado de la pregunta nimero cuatro de la encuesta.........c.ccceevevereresinennen, 52
Tabla 23: Resultado de la pregunta nimero cinco de la encuesta. ...........ccceceveverevesinenenn, 54
Tabla 24: Resultado de la pregunta nimero seis de la encuesta.............cccveverereresesnennn, 55
Tabla 25: Resultado de la pregunta nimero siete de la encuesta. ..........ccccevevevenevesnennen, 57
Tabla 26: Resultado de la pregunta nimero ocho de la encuesta. ..........cccoevevevereseseennen, 58
Tabla 27: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable facilidad de
010110 OO R U URPTUPRPUPPPPRPPN 60
Tabla 28: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable facilidad de

02U o[-0 TR URUPRRIN 61
Tabla 29: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable ubicacion......... 62
Tabla 30: Resultado de la pregunta nimero diez de la encuesta. ...........cccccoveveeveeveccieennenn, 63
Tabla 31: Resultado de la pregunta nimero once de la encuesta. ..........c.ccccoeeveivievecineennenn, 64
Tabla 32: Resultado de la pregunta nimero doce de la encuesta. ..........ccccccvveveevievecrieennene, 65
Tabla 33: Resultado de la pregunta nimero trece de la encuesta. ..........ccccceveeveevicveerieennenn, 66
Tabla 34: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable rapidez en la
atencion por parte del PErSONAL ..o 68
Tabla 35: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable trato por parte

A1 PEISONAL. ...t bbbttt 69

Vi



Tabla 36: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable rapidez en la

respuesta de presupuesto SOHCITATO. .........coverviiiriiiii s 70
Tabla 37: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable variedad en

mMarcas Yy modelo de PrOdUCTOS. .........coviiiieieieiee e 71
Tabla 38: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable cumplimiento en
plazos de entrega de MErCAJEITA. ........coveeiiriiiiiie e 72
Tabla 39: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable garantia en

S0 18 Tod {0 LSS TSSO PR P PRURPRO 73
Tabla 40: Resultado de la pregunta NUMEro QUINCE. ......ccccveveerieiieseerie e e esie e 74
Tabla 41: Factores y nivel de impPOrtanCia..........cccccvueiveieiieieeie e 76
Tabla 42: Niveles de SatiSTaCCION. .......ccvviiiiiiiii i 77

Tabla 43: Cruce de informacion entre la pregunta nimero cuatro y cinco de la encuesta. .. 78
Tabla 44: Cruce de informacion entre la variable edad y el tipo de electrodoméstico

10 [0 111 o [o PSS 79
Tabla 45: Cruce de informacion entre la forma de pago que prefieren las personas segun el

[ LpTo 0T [T To P Lo OSSO 80
Tabla 46: Funciones del PErsonal. ...........cccooveiieiiiic it 86
Tabla 47: Método cualitativo POr PUNLOS........ccveuiiieieere ettt 88
Tabla 48: Inversion de MUEDIES Y BNSEIES. .....c.viviiiiriiiiireie e 89
Tabla 49: Gastos de INStAlACION. .........coveiiiiiiie e 90
Tabla 50: ProduCtoS € INSUIMOS. .......ecueiuieiriiesieeie e sieesiesseesteesee e sseessesseesseesseaseesseessesseenns 91
Tabla 51: Herramientas Y UtEBNSTIIOS. ......cc.ooviiiiiiiiiiicce e 92
Tabla 52: Unidades de cada producto que se espera vender el nuevo local de Comercial
Papé Baraton para el Primer 0. ........ccovierieiiiieecse s 100
Tabla 53: Proyeccion de unidades que espera vender el nuevo local de Comercial Papa

2 L= (o] PSSP 101
Tabla 54: Precio promedio de los productos a venderse en el nuevo local de Comercial
PAPA BArAION. ...ttt e s 102
Tabla 55: Tabla de AMOItiZACION. .......ccccoveiiiiiiceceeeee e 103
Tabla 56: Capital de trabajo..........ccceeiiiiiiiicc e 105
Tabla 57: Monto de iNVErsion INICIAL ..........ccccoiiiiiiiiice s 106
Tabla 58: INflacion Proyectada. ...........cccveiveiiiieieee e 106

Tabla 59: Flujo de caja proyectado para el nuevo almacén de Comercial Papa Baratén... 107
Tabla 60:Estado de resultados proyectado para el nuevo almacén de Comercial Papa

BarGION. ...t ettt b et b b reere e 109
Tabla 61: Célculo del costo de la deuda de la nueva sucursal de Comercial Papa Baraton.
............................................................................................................................................ 111
Tabla 62: Céalculo TMAR de la sucursal de Comercial Papa Baraton. ..............cccccoveneee. 112
Tabla 63: Célculo del costo de capital promedio ponderado de la nueva sucursal de
Comercial Papa BaratOn. ..........ooeiiiiiiiiieiee e 113
Tabla 64: Calculo de la TIR nueva sucursal Comercial Papa Baraton..............c.ccoccovunne. 114
Tabla 65: Calculo del VAN Comercial Papd Baraton. ............ccoccovrviinieieniene e 115
Tabla 66: Analisis de sensibilidad. ...........ccooiiiriieii e 116

Vil



Tabla 67: Porcentaje promedio de crecimiento anual de lavadoras. ............ccccocvevveiveenen. 125

Tabla 68: Porcentaje promedio de crecimiento anual de COCINGS..........cccccvrvrreereniesennne. 125
Tabla 69: Porcentaje promedio de crecimiento anual de refrigeradoras. .........cccccceeveruennee. 126
Tabla 70: Porcentaje promedio de crecimiento anual de secadoras de ropa. ..........c.......... 126
Tabla 71: Porcentaje promedio de crecimiento anual de minicomponentes. .................... 127
Tabla 72: Porcentaje promedio de crecimiento anual de televisores............cccoocevvvivernenne. 127
Tabla 73: Porcentaje promedio de crecimiento anual de parlantes amplificados............... 128
Tabla 74:Rol de pagos empleados Comercial Papé Baraton. ...........cccccevevereieivivcnennnne 129
Tabla 75: Rol de pagos beneficios de ley para empleados Comercial Papa Baraton. ........ 129
Indice de ilustraciones.

llustracion 1: Remesas que ingresan al ECUACON. ..........cccveiveiiiiieneese e 7
lustracion 2: Producto Interno Bruto del ECUAON.........ccvviiiiiieiiieiesieeeee s 8
lustracion 3: Tasa de inflacion en el ECUAUON. ........cccvvviieiiiiiiiee e 9
llustracion 4: Tasa de empleo en ECUAUON . .........cccvcviiieii i 11
llustracion 5: Tasa de desempleo en ECUAAOT. ........c.coveviieieiieie e 12
llustracion 6: Acceso a internet SEgUN €l Area. ........cccvvevvviiieiieiiiie e 15
Hustracion 7: USO de redes SOCIAIES. .......cciiieiiiiie s 16
llustracion 8: Total de lavadoras vendidas por afi0. ..........ccceoveereinieninsieneseese e 24
[ustracion 9: Total lavadoras vendidas POr MES. ........ccurereirireinienereese e 24
[ustracion 10: Total cocinas vendidas POr afi0. ..........cccveereirererieieneeese e 25
[ustracion 11: Total cocinas vendidas POI MES.........ccccirerrirerieieereseeese e 26
llustracion 12: Total refrigeradoras vendidas por afio. .........ccocevereereneienieneiee e 27
llustracion 13: Total refrigeradoras vendidas POr MES. ........covevrerirereneiesese e 28
[ustracion 14: Venta de Secadoras de rOPA. ......coveueiveeeirierieieieseeiee e 29
llustracion 15: Total de secadoras de ropa vendidas pOr MES. .........ccocvveererereeienereeienennns 30
llustracion 16: Total de minicomponentes vendidoS POr afi0...........ccoeeeerererenienenesenieens 31
llustracion 17: Total de minicomponentes vendidoS POr MES. ........ccvvereerererenienereeeneeeas 32
[lustracion 18: Total de televisores vendidoS POr a0 ..........covevverieerenieienenees e 33
llustracidn 19: Total de televisores vendidoS POr MES. ......c.ccveveevieieeiecicieece e 34
llustracién 20: Total de parlantes amplificados vendidos por afo. ..........ccccceeveeieieecieennen, 35
llustracién 21: Total parlantes amplificados vendidos por mes. .........ccccceeeeeveiiieieeveennnn, 36
lustracion 22: Formula de tamafio de 1a MUESEIa...........cevererieieieie e 40
llustracién 23: Resultado del nimero personas que trabajan. ...........ccccceeveieeeeciieseece e, 43
llustracion 24: Resultado de la edad de [0S enCUEStAdOS. ..........ccveieiiiiiieiieieiese e 44
llustracién 25: Resultado del tipo de género de los encuestados. ..........ccoccevveveeiieieerieennenn, 45
lustracion 26: Resultado nivel de INSrUCCION. ........ccccviiiieierie e 46
llustracién 27: Resultado de la pregunta estado civil de la encuesta............cccccccevevvevieenenn. 47
llustracién 28: Resultado de la pregunta nimero uno de la encuesta...........ccccceeevevverneennenn. 48



llustracién 29: Resultado de la pregunta nimero dos de la encuesta. ..........ccccceeeveivevieenene 50
llustracion 30: Resultado de la pregunta nimero tres de la encuesta. ..........ccoeceveveeeinenns 51
llustracion 31: Resultado de la pregunta nimero cuatro de la encuesta. .........c.ccccevvvvrirennne 53
llustracion 32: Resultado de la pregunta nimero cinco de la encuesta. .........ccoceeeverieinannne 54
llustracion 33: Resultado de la pregunta nimero seis de la encuesta...........occeceveviereinenns 56
llustracion 34: Resultado de la pregunta nimero siete de la encuesta ..........cccoceecevvrivinenns 57
llustracion 35: Resultado de la pregunta nimero ocho de la encuesta. .........cccoceeevereinennns 59
llustracion 36: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable facilidad de
010110 TSRO TRT PPN PPPPRRPRN 60
llustracion 37: Resultado de la pregunta numero nueve de la encuesta variable facilidad de
02U 0 [T o T TSP PURUPRTPIN 61
llustracion 38: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable ubicacion. 63
llustracion 39: Resultado de la pregunta nimero diez de la encuesta. ..........cccccevevvevieennen. 64
llustracion 40: Resultado de la pregunta nimero once de la encuesta. ..........cccccevevvevieennene. 65
llustracién 41: Resultado de la pregunta nimero doce de la encuesta. ..........ccccevevvevieenen. 66
llustracion 42: Resultado de la pregunta nimero trece de la encuesta. ...........cccccevveveeenenn. 67
llustracidn 43: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable rapidez en
la atencion por parte del PErsONal. ..........c.coveiiiie i 68
llustracion 44: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable trato por
PArte Al PEISONAL. .......iieiiieeee bbb 69
llustracion 45: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable rapidez en
la respuesta de presupuesto SOIICITAAO. .........covriiiriiieiee e 70
llustracion 46: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable variedad en
mMarcas Y modelo de PrOUUCTOS. .........eoveieieiisie it 71
llustracion 47: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable
cumplimiento en los plazos de entrega de mercaderia. ...........ccocvvvveiieeieeresese e 72
llustracion 48: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable garantia en
S0 18 Tod (0 LS USSP PP 74
llustracion 49: Resultado de la pregunta nimero quince de la encuesta. ...........cccccceevevenene 75
llustracién 50: Organigrama Comercial Papa Baraton. ............ccccocevveeveevciiece e, 84
llustracién 51: Layout del nuevo local de Comercial Papa Baraton. .............cccccocevvevienen 93
llustracion 52: Actual instalaciones del NnUEVO almacen.............ccoccvviiiiieiiieiene s 94
llustracién 53: Propuesta de disefio para el nuevo local de Comercial Papa Baraton.......... 94
llustracion 54:férmula para el calculo de costo de la deuda.............cccoovevieciicieeccce, 111
lustracion 55: Formula para calcular TMAR. ......oooviiiiiece e 112
llustracidn 56: Formula para el calculo de costo de capital promedio ponderado ............. 113
lustracion 57: Formula para calcular el VPN. .......cccoooiiiiieeee e 115
llustracidon 58:Modelo de encuesta Parte L. ........cccoceeieiieiecic i 121
llustracidon 59: Modelo de encuesta PAarte 2. ........ccecceeveieeieeee e 122
[lustracion 60: Modelo de enCUESta PArte 3. ........cccooiiiririieiieie e 123
[lustracion 61: Modelo de enCUESLa PAE 4. ........cccooeiiririeiierie e 124
llustracion 62: Ubicacion de la sucursal de Comercial Papa Baraton ............c.cccccoevenee. 128



indice de Anexos.

ANEX0 1: MOAEIO dE BNCUBSLA ......ecvvevieiieieie et 121
Anexo 2: Porcentaje de proyeccion de ventas de cada producto..........ccccceeeeveeivcinenieenne. 124
Anexo 3: Ubicacidon del nuevo local de Comercial Papa Baraton.............cccccevveveinnnne. 128
Anexo 4: Rol de Pagos de trabajadores correspondiente al pago de sueldos y salarios del

primer afio del NUEVO PIrOYECTO. ......couiiieiiieiieitesie et 129



Resumen.

La empresa Comercial Papa Baraton se dedica a la comercializacion de electrodomésticos en
linea blanca y linea café en la ciudad de Cuenca. Actualmente no cuenta con un analisis y
diagndstico para su expansion. El presente trabajo de titulacion, en primer lugar, analiza la
factibilidad del proyecto de expansion de la empresa, en el cual se analiza el entorno e
identifica elementos que influyen de manera directa e indirecta en el negocio. Luego se
realizan andlisis del mercado, técnico y financiero lo que determinara la factibilidad de llevar

a cabo el proyecto.
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ABSTRACT

“Comercial Papd Baratén” company is dedicated to the commercialization of white and
brown lines in Cuenca. Currently, there was no analysis or diagnosis for its expansion. This
research analyzed the feasibility to expand the company. The environment was analyzed and
the elements that directly and indirectly influenced the business were identified. Market,
technical and financial analyzes were carried out to determine the feasibility to carry out this

project.
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“Translated by
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Introduccion.

En la actualidad las empresas para llegar hacer competitivas y tener posicionamiento en el
mercado tienen que desarrollar nuevas estrategias, mantenerse informadas de sus
competidores, adaptarse a los cambios tecnolégicos, y contar con un buen equipo de
trabajo.

El presente estudio se efectuara a la empresa Comercial Papa Baratdn la cual se dedica a la
venta de electrodomesticos al por menor en linea blanca y café, la empresa cuenta con 24
afios en el mercado cuencano, se encuentra ubicada en el centro historico de la ciudad. En
el estudio se pretendera determinar si el proyecto sera factible para la empresa.

Para el desarrollo del proyecto se llevara a cabo un estudio del entorno identificando la
situacion econdmica, politica, social y tecnoldgica del Ecuador y de la ciudad de Cuenca,;
seguido se hara un estudio de mercado en el cudl se identificara el segmento, la
competencia directa e indirecta, y se realizard una proyeccién de la demanda, luego se
efectuara un estudio técnico el mismo que ayudara a conocer la ubicacion de la nueva
sucursal, las diferentes adquisiciones que debe hacer la empresa para poner en marcha el
proyecto y su modelo de gestion. Finalmente se hara un estudio financiero que nos ayudara
a determinar si el proyecto es factible o no para la empresa.



Capitulo I: Analisis del entorno.

Introduccion.

En el presente capitulo se realizara un analisis del entorno en el cuél se identificaran las
oportunidades y amenazas de cada uno de los diferentes factores, la herramienta a utilizar es
el analisis PEST, es decir, en primera instancia se realizara un analisis politico, seguido de
un analisis econdmico, continuando con un analisis social y finalizando con un analisis
tecnoldgico, siendo estos elementos analizados los que nos ayudaran a examinar los factores

externos que rodean al proyecto.

1.1 Analisis Politico.

Después de ser elegido como presidente del Ecuador el Lcdo. Lenin Moreno hubieron pugnas
dentro del Movimiento Alianza Pais, ya que el actual presidente declar6 en primera instancia
que la situacion econdémica del pais no era como la pintaba el ex presidente Econ. Rafael
Correa, de ahi empezaron los problemas dentro del movimiento tildando al actual presidente
como traidor, posteriormente el actual presidente decidid investigar a varios funcionarios de
su movimiento sobre casos de corrupcion lo cual ocasiond el disgusto de varios de ellos, se
empez6 a indagar y poco a poco fueron saliendo a la luz varios casos de corrupcion
ocasionando que aquellos funcionarios empezaran a cesar sus funciones e incluso sean
privados de libertad, actualmente el movimiento se encuentra quebrantado; la ciudadania en
general se sorprendi6 por todos los acontecimientos ya que varios pensaron que seguiria el
mismo legado, sin embargo, la poblacion apoya al actual presidente que ha tenido iniciativas

para fomentar a la empresa privada.



Impuesto al VValor Agregado (IVA).

Segun el Servicio de Rentas Internas (2018) el IVVA es un impuesto que grava al valor de las
transferencias locales o importaciones de bienes muebles en todas sus etapas de
comercializacion y al valor de los servicios prestados, ademéas conforme a la ley estan
dispuestas a pagar IVA todas las personas y sociedades que presten servicios y/o realicen

transferencias o importaciones de bienes.

Para nuestro estudio el valor del IVA se encuentra establecido en el 12% valor que fue
establecido nuevamente desde el 1 de junio del 2017 debido a que, en el afio 2016, el
impuesto sufrié un aumento de dos puntos decretado por el ex presidente Rafael Correa como
una forma de recaudar fondos para financiar la reconstruccion por el terremoto ocurrida en

la zona costera del pais.

Un aumento en el IVA afecta directamente al consumidor final, como consecuencia un
aumento en este impuesto causaria una posible disminucion en ventas para la empresa

Comercial Papa Baton debido a que los precios de los productos aumentarian.

Impuesto a la Renta.

El Servicio de Rentas Internas (2018) nos indica que el impuesto a la renta se aplica sobre
aquellas rentas que obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades
sean nacionales o extranjeras. En el Ecuador para el periodo 2018 la tasa establecida para el

impuesto a la renta para Comercial Papa Baraton es del 35%.

En base al Art. 19 de la Ley de Régimen Tributario se determina que estan obligadas a llevar

contabilidad y declarar el impuesto en base a los resultados que arroje la misma todas las



sociedades. También lo estaran las personas naturales y sucesiones indivisas que al primero
de enero operen con un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anuales del ejercicio
inmediato anterior, sean superiores a los limites que en cada caso se establezcan en el
reglamento, incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades agricolas,

pecuarias, forestales o similares.

Comercial Papa Baraton desde su constitucion empez6 a operar con Registro Unico del
Contribuyente de persona natural correspondiente a la Sra. Marina Rebeca Vargas Vega, por
lo tanto, al operar con este RUC esta obligado a llevar contabilidad y cumplir con el pago de

impuestos establecidos en la ley de régimen tributario.

Tabla 1: Porcentaje de impuesto a la renta para personas naturales.

Afio 2017- en dblares
Impuesto fraccion % Impuesto fraccion
Fraccion hasica Exceso hasta Basica excedente

0 11290 0%
11290 14390 5%
14390 17990 155 10%
17990 21600 515 12%
21600 43190 948 15%
43190 64770 4187 20%
64770 86370 8503 25%
86370 115140 13903 30%
115140 En adelante 22534 35%

Elaborado por: Delgado Steven.

Fuente: Servicio de Rentas Internas

Como se observa en la tabla 1, las personas naturales estdn obligados a pagar cierto
porcentaje de acuerdo a la utilidad que se haya tenido durante el afio fiscal, en el caso que el
gobierno establezca un incremento en el porcentaje de la fraccion excedente podria ocurrir
un impacto para la empresa porque tendria que destinar mayor parte de su utilidad al pago de

este impuesto.



Aranceles.

Carbauhg (2009) indica que “un arancel es un impuesto (derecho de aduana) que grava un
producto cuando cruza las fronteras de una nacion” (p.111). En definitiva, se entiende por

arancel a un tributo que se grava en actividades de importacion.

Las politicas de comercio exterior aplicadas por el gobierno provocan que los costos de
electrodomeésticos tanto en linea blanca y linea café varien de manera sustancial para aquellos

productos que son importados para de esta manera incentivar a la produccion nacional.

Segun la resolucion N° 20 del Comité de Comercio Exterior (2017) se establecieron nuevas
tasas arancelarias para los electrodomésticos que son importados, los cuales hemos detallado

en la siguiente tabla para un mejor anélisis

Tabla 2: Tarifa arancelaria en electrodomésticos.

Producto Tarifa arancelaria
Cocina 30%
Congelador 30%
Equipo de sénido 30%
Grabadora 30%
Lavadora 30%
Parlante 10%
Refrigeradora 20%
Secadora 30%
Televisor 20%

Elaborado por: Delgado Steven
Fuente: COMEX 2017

Como se puede observar en la tabla 2, los aranceles para los productos que oferta la empresa

han disminuido en comparacién de afios anteriores en donde se registran tarifas mayores en



estos productos, siendo un factor positivo para la empresa ya que en su mayoria los productos
comercializados son importados directamente por los proveedores de la empresa.

En caso de que el gobierno decida aumentar el porcentaje de aranceles en estos productos se
podria ocasionar un escenario negativo para la empresa ya que aumentaria el costo del

producto y posiblemente una disminucion en ventas por el aumento de precios.

Salarios.

Para el afio 2018 el salario béasico fijado es de $386 mas beneficios que por ley el trabajador

debe recibir, segun lo indica el Ministerio de Trabajo.

Para la empresa “Comercial Papa Baraton” un aumento en el salario es por una parte positiva
ya que al haber un aumentd en los ingresos, los consumidores adquieren poder adquisitivo lo
que puede generar que compren productos como electrodomésticos, sin embargo, analizando
desde otro punto de vista podemos decir que es un punto negativo porque la empresa al contar
con trabajadores debera cubrir costos mayores lo que provocaria una disminucion de sus

utilidades.

Remesas.

Como se puede apreciar en la ilustracion 1, segun el Banco Central del Ecuador el flujo de
remesas familiares que ingresé al pais durante el afio 2017 sumo6 $2840,2 millones,
registrando una cifra superior en 9,2% al valor registrado en el afio 2016 que fue de $2602,0

millones, esto se atribuye a la expansidén econdmica registrada en Europa y Estados Unidos.

Analizando esta variable podemos considerar que para la empresa es un factor positivo ya
que la empresa al estar ubicada en la ciudad de Cuenca, ciudad en donde segun el BCE se
registra el mayor nimero perceptores de remesas recibidas, posee a varios clientes

especificamente de zonas rurales que dependen de estas remesas enviadas por parte de sus



familiares, lo cual hace que estos clientes puedan endeudarse en electrodomésticos y no

pierdan poder de adquisicion.
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llustracion 1: Remesas que ingresan al Ecuador.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
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1.2 Anélisis Econdmico.
Producto Interno Bruto.

llustracién 2: Producto Interno Bruto del Ecuador.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.

Como se puede observar en la ilustracion 2, el Producto Interno Bruto en el Ecuador tuvo
una variacion en promedio del 0,82% desde el afio 2014 al 2017, evidenciando para los afios
2016 y 2017 una recuperacion en promedio de 2188 millones con respecto al afio 2015.
Mediante este analisis se puede mencionar que la situacion actual por la que atraviesa el
Ecuador es un escenario favorable para las empresas para de esta manera buscar nuevas

oportunidades aprovechando la situacién econémica actual.
Inflacion.

Garcia (2014) indica que la inflacion es el crecimiento continuo y generalizado de los bienes
y servicios que se expanden en una economia, mientras que la deflacién es la caida en el nivel

general de precios.

Mediante los datos obtenidos del BCE podemos ver en la ilustracion 3, que para el afio 2018
el Ecuador presenta una de las tasas mas bajas registrando para el mes de abril una
disminucion de -0,27% en inflacion en los productos. Si hacemos una comparacion entre el
primer trimestre del afio 2017 con el del 2018 podemos ver una disminucion signicativa del

indice de Precios al Consumidor (IPC), ya que para el afio 2017 en promedio se registra una



tasa 0,94% y para el afio 2018 la tasa es de -0,14%, en cuanto a la inflacion que han sufrido
los productos para este ultimo afio se puede mencionar que muebles y articulos para el hogar,
que es de nuestro interés, han sufrido una inflacion de -1,60% lo cual es positivo para la
empresa Comercial Papd baraton ya que los precios de los productos en promedio
disminuyeron y de esta manera se ha podido captar mayores ventas que afios anteriores en
los cuales habia un nivel mas alto de inflacion, al haber una menor inflacion en el pais es un
escenario positivo para las empresas de bienes suntuarios puesto que las personas de esta

manera no perderan poder adquisitivo como se da cuando existe inflacion.

lustracién 3: Tasa de inflacion en el Ecuador.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.



Importaciones.

Tabla 3: Importaciones de bienes duraderos y no duraderos.

BIENES DE CONSUMO (3)
YOTAL Triico Postal (
Pecicdo IMPORTACIONES Yot | Moduraderos| Duraderes | 'meemecionsly
Correos Rapados
13)
rirpekeo bacvdre < g .

2017 EnercMare 2245701 73273 e96112 341522 35638
Enerc 1.484.243 206788 160240 124361 11535
Febrero 1.231.89 25§.780 142136 106230 10413
Maczo 1529.562 317,708 193136 110942 13625
Abeil 1371673 292023 171096  109.560 11357
Mays 1513763 313.300 185565  114.782 12539
xnio 1671692 417152 222961 120945 13245
selic 1546788 322 501 200385 185508 12 607
Agosto 1762035 433.965 230969  139.606 13390
Septiambre 1675.435 397.143 214652 170.803 11623
Octubre 1.747.226 635133 238792 132628 13713
Neviembre 1.801.176 483.089 266731 223.467 12891
Dicsambre 1.697.664 394.606 206925 172745 16535

2018 Enerc-Marzo S011416 1156684 §94286  $23.190 39208
Enere 1.805.352 263.310 191762 157.472 13576
Fabrero 1529735 3¢8.702 182158 164,497 12,048
Marzo 1.675.830 434871 220365 201222 13234

Fuente: Banco Central del Ecuador.

Como se puede observar en la tabla 3, para el primer trimestre del afio 2017 el Ecuador
registré 341,522 millones de ddlares en importacion de bienes duraderos si lo comparamos
con el primer trimestre del 2018 donde se registrd 523,190 millones podemos ver que hubo
un incremento en un 53,19%. Mediante este analisis podemos mencionar que es un escenario
favorable para la empresa debido a que los productos que adquiere para su comercializacion
en su mayoria son productos importados directamente por sus proveedores, por lo tanto, no

habria escases en los productos ha adquirir.
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Tasa de empleo y desempleo.

llustracion 4: Tasa de empleo en Ecuador.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.

Observando la ilustracion 4, podemos mencionar que la tasa de empleo en el Ecuador para el
cierre del primer trimestre del afio 2018 es del 65,1% segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC), registrando una cifra menor en comparacion a con el primer
trimestre del afio 2017 que fue 65,9%, sin embargo, si comparamos la cifra marzo 2018 con

diciembre del 2017 podemaos ver una recuperacion de un 0,8% en empleo.

Siguiendo con nuestro andlisis podemos ver mediante la ilustracién 5 que la tasa de
desempleo en el pais para el cierre del primer trimestre del 2018 fue de 4,4 % cifra menor a
la que se registro en el mes diciembre del afio 2017 que fue 4,6%, lo que significa que, en los

ultimos tiempos se han generado fuentes de trabajo y se ha disminuido el desempleo.
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llustracién 5: Tasa de desempleo en Ecuador.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
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En cuanto, a la ciudad de Cuenca mediante proyecciones realizadas con datos del INEC
podemos decir que para el afio 2016 se registré 183,845 habitantes empleados cifra que
aumento para el cierre del 2017 en donde se registro 185,982 habitantes con empleo, en
cuanto al desempleo en la ciudad podemos mencionar que para el mes de diciembre del afio
2017 el niamero de desempleados es de 11,127 habitantes cifra que ha aumentado respecto al
afio 2016 en donde se registra 9,186 habitantes desempleados.

Para Comercial Papéa Baratdn este indicador es de gran interés por dos razones, primero en
cuanto al empleo para la empresa es mejor que esta tasa sea cada vez mayor ya que las
personas dinamizaran la economia, demandando productos y adquiriendo deudas, por otro

lado, analizando la tasa de desempleo la empresa al decidir una expansion contribuira con la
sociedad generando algunas fuentes de empleo.

Tasas de Interés.

Las tasas de interés varian segun el nivel en el que se encuentre un negocio, segun las tasas

fijadas por el Banco Central se puede determinar que para Comercial Papa Baraton la tasa
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vigente es del 11,83% al encontrarse en un nivel de comercial prioritario PYMES, es decir,
la empresa si decidiera optar por un crédito para expansion o adquisiciones estaria sujeta a

dicha tasa.

1.3 Anadlisis Social.

Incremento de la exigencia de los consumidores.

Las exigencias de los consumidores son cada vez mas altas, por lo que, las empresas deben
identificarlas para poder estar a la altura de las mismas. Este es un factor importante para
Comercial Papa Baratdn, ya que, debe mantenerse a las érdenes, expectativas y exigencias
de los clientes, para de esta manera poder satisfacer las necesidades contando con buenos
productos, ofreciendo un buen servicio, dando las respectivas garantias con el fin de mejorar

e innovar creando una experiencia para cliente.

Poblacion Econdmicamente Activa.

En referencia a la poblacién econémicamente activa en el canton Cuenca urbano para el afio
2010 mediante datos obtenidos por medio del INEC se registr6 un nimero de 194,416
habitantes, a partir de esta cifra haciendo una proyeccion para el mes de diciembre del afio
2017 hemos establecido que el nimero de la poblacion econémicamente activa es de 197,098
habitantes, la empresa Comercial Papa Baraton debe estar al tanto de este segmento ya que
va ser a quienes la empresa espera llegar para poder captar su atencion e incentivarles a

realizar una compra debido a que este segmento dinamizara la economia de la ciudad.

Evolucion demogréafica.

La tasa de crecimiento poblacional a nivel nacional es de 1,95%; segun el INEC en el afio
2015 se estimo que la poblacion del Ecuador fue de 16.278,844 habitantes, cifra que aumento
para el afio 2017 en donde se registré un nimero 16.776,977 habitantes. En referencia a la

poblacién en la ciudad de Cuenca podemos mencionar que el nimero de habitantes en el area

13



urbana de la ciudad Cuenca para el afio 2010 fue de 331,888, a partir de esta cifra haciendo
una proyeccion se estimo para el afio 2017 el nimero de habitantes fue de 394,780 lo cual ha
beneficiado de cierta manera a las empresas comercializadoras de producto para el hogar,

puesto que, a mayor poblacion mayor consumo de productos.

1.4 Analisis Tecnoldgico.

Ecuador es un pais con un lento nivel en desarrollo tecnologico, puesto que, no cuenta con
un sistema productivo claro, es decir, se caracteriza por ser proveedor de materias primas en
especial, ya que la mayoria de productos y piezas de armado son importadas. Hoy en dia el
avance tecnoldgico permite a las empresas indistintamente de su actividad a ser mas eficaces
tanto en procesos como en servicios es por ello que una empresa que esté ligada de la mano
de la tecnologia es competitiva, sin embargo, para los Gltimos afios se puede decir que tanto
las empresas como las personas han ido adaptandose a estos cambios.

Segun datos obtenidos por el INEC, el porcentaje en equipamiento tecnoldgico a nivel
nacional se ha incrementado en promedio a una tasa del 18,5% hasta el afio 2016, registrando
que en aquel afio el 27.6% de la poblacién ecuatoriana posee dicho equipamiento tecnolégico
ya sea un televisor, computadora, DVD, equipo de sonido, cifra mayor a las de afios
anteriores. Segun el INEC el porcentaje de teléfonos inteligentes adquiridos por los
ciudadanos han aumentado registrando que para el afio 2016 el 90,1% de la poblacién
ecuatoriana posee un teléfono movil (INEC, 2016).

Acceso a Internet / Uso Redes Sociales.

En cuanto al acceso a internet, el INEC nos indica que el porcentaje de la poblacion con
acceso a este medio aumento afio tras afio, mediante la ilustracion 6, se puede observar que
en el afio 2016 el 36% de la poblacion tienen acceso a este servicio, haciendo una
comparacion con afios anteriores se puede apreciar un incremento en promedio del 12,75%
desde el afio 2012 al 2016, a nivel nacional el uso del internet se registra mayormente en las

areas urbanas, sin embargo, para las areas rurales también se puede observar un crecimiento
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en acceso a este medio, para la empresa esta variable deberia ser indispensable a tomar en
cuenta ya que mediante el uso de este medio podré llegar hacia sus clientes e ir posesionando
aun mas el nombre de la empresa, dando a conocer y promocionado sus productos e ir

captando nuevos clientes.

llustracion 6: Acceso a internet segun el area.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
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llustracion 7: Uso de redes sociales.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.

Como se puede observar en la ilustracion 7, el uso de redes sociales segun el INEC al afio
2016 nos indica que el 25,28% de la poblacion ecuatoriana utiliza redes sociales es decir
aproximadamente 4.224,984 personas, con esta informacion se puede mencionar que la
empresa debera considerar el hecho de publicitar su negocio y ofrecer sus servicios por estos
medios para no perder mercado y ser competitivas.

Nuevas tecnologias en los productos a comercializar.

Como es de conocimiento general, en la actualidad la tecnologia se apodera de los
electrodomésticos y demas productos para el hogar, por lo cual dia a dia, la tecnologia hace

parte de estos productos con la finalidad de facilitar las necesidades de los consumidores.

Hoy en dia las empresas comercializadoras deben estar sujetas de la mano con la tecnologia
no solo en los productos que ofrecen sino en cuanto al servicio o la forma de llegar hacia el
cliente ya que si no lo hacen perderan participacion con empresas que ya lo han

implementado.
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Conclusiones del capitulo.

En el presente capitulo se analizé los diferentes factores econdmicos y las resoluciones por
parte del gobierno que podrian incentivar o afectar el presente proyecto donde podemos
concluir que el entorno es favorable para poner en marcha el proyecto ya que los productos
que comercializa la empresa no han presentado incremento en sus precios y las tasas

arancelarias para los electrodomésticos han disminuido lo cual indica un escenario atractivo.
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Capitulo I1: Estudio de mercado.

Introduccion

En el presente capitulo se desarrollan diferentes items que conllevan a la realizacion del
estudio de mercado, se analizara la demanda que han tenido los productos que vende la
empresa, se identificardn los competidores presentes en el mercado, se realizara el calculo de
la muestra para determinar el nimero de encuestados y asi por medio de una encuesta
aplicada a las personas se podran obtener resultados de interés, y luego se realizard la

proyeccion de la demanda.

2.1 Objetivos del estudio de mercado.

El presente proyecto establece los siguientes objetivos de mercado:

e Determinar la segmentacion de mercado e identificar el mercado objetivo.

e Analizar la oferta y demanda de la empresa “Comercial Papa baratén” con el fin de
revisar el entorno en el que se desenvolvera la empresa.

e Evaluar la factibilidad de adquisicion de los productos por parte de los posibles

clientes y responder a los deseos de compra.

2.2 Mix de Marketing.

La mezcla de marketing es el conjunto de herramientas de marketing tacticas y
controlables que la empresa combina para producir la respuesta que desea en el
mercado meta. La mezcla de marketing incluye todo lo que la empresa puede hacer
para influir en la demanda de su producto”. (Armstrong & kotler, 2008, p.52)
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2.2.1 Producto.

Kotler& Armstrong (2013) definen que “un producto es algo que puede ser ofrecido a un
mercado para su atencion, uso 0 consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad”
(p.196)

Comercial Papa Baraton se dedica a la comercializacion de electrodomésticos en linea blanca
y linea café. Los electrodomésticos de linea blanca son todos aquellos relacionados con
aparatos de cocina, limpiezay climatizacion, mientras que la linea café son electrodomésticos
relacionados con audio y video. Para el presente proyecto nos enfocaremos en los principales
productos en linea blanca y linea café que se han considerado como relevantes debido a la

utilidad que genera cada uno de estos productos los cuales hemos enlistado a continuacion.
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Tabla 4: Productos.

Linea blanca Linea café

Refrigeradora: Indurama, | Televisor: LG, Samsung,

Global, Haceb, JVC, Daewoo, Sony,
Electrolux, Lg, Samsung. | TCL, Riviera, Innova.
Cocinas: Indurama, Reproductores de video:
Ecoline, Mabe, Ecogas, [LG, JvC, Sony,

Haceb, Global. Samsung, Coby.

Congelador: Electrolux, |Equipos de sonido: LG,
Indurama, Mabe, Haceb.|Sony, Panasonic,
Philiphs, JVC.

Lavadora: LG, Samsung, |Parlante: Italy, American,
Whirlpool, Electrolux, |Bazzuka, Audio tech,
Mabe, Indurama. Peavey.

Secadora de ropa:
Whirlpool, LG,
Electrolux.

Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

Como se evidencia en la tabla 4, la empresa posee diversos articulos para la comercializacion,
a razén de ello, es necesario que se desarrollen las siguientes estrategias de producto para

satisfacer las necesidades de los clientes:

e Ofrecer altos estandares de calidad y garantia del producto.
e Dar a conocer los actuales, innovadores y ultimos disefio de electrodomésticos.
e Entregar a domicilio los electrodomésticos méas fragiles con la finalidad de evitar

percances con traslado del producto.

2.2.2 Plaza.

Amstrong & Kiloter (2013) sostienen que “plaza incluye actividades de la empresa

encaminadas a que el producto esté disponible para los clientes meta” (p.53). Es decir, que
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la plaza se encarga de lograr que los productos estén accesibles para los clientes, de ello
surgen los canales de distribucion con la necesidad de tener el producto en el lugar vy el

momento en que el consumidor lo requiere.

Comercial Papa Baraton en la ciudad de Cuenca est ubicado en las calles Mariscal Sucre y
General Torres, en pleno centro de la ciudad. Al estar ubicado de forma estratégica en esta
zona posee gran captacion de clientes debido a la afluencia de personas que transitan por el
lugar, sin embargo, es necesario tener en cuenta que para determinar la posible expansion de
la empresa es importante establecer el almacén en un sitio estratégico y de igual manera que
se encuentre en una zona donde haya concurrencia de personas 0 en una zona especifica en
donde a las personas les resulte accesible y comodo hacer sus compras, con la finalidad de

que la empresa pueda obtener la mayor captacion de clientes.

2.2.3 Precio.

Segn Armstrong & Kloter (2013) nos indica que “precio es la cantidad de dinero que se

cobra por un producto o un servicio” (p.257).

La empresa “Comercial Papa baraton” oferta precios de sus productos acorde a las demandas

del mercado y fija las siguientes politicas:

e Para establecer el precio de un producto la empresa fija un margen de utilidad entre
un 30% y 35% en lo que respecta a productos de linea blanca, en cuanto a productos
de linea café el margen de utilidad va del 30% hasta un 40% al costo del producto,
teniendo en cuenta ofrecer un precio accesible y coémodo.

2.2.4 Promocioén.

Armstrong & Kotler (2013) afirman que la “promocion se refiere a las actividades que

comunican los méritos del producto y persuaden a los clientes meta a comprarlo” (p.53).
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La promocion se basa en la combinacion de la publicidad, ventas personales, promocién de

ventas y relaciones publicas que una empresa usa para alcanzar sus objetivos de publicidad

y mercadotecnia. Comercial Papa Baraton para promocionar sus productos establece las

siguieres estrategias de promocion:

Para incentivar a sus clientes la empresa realiza descuento del 10% sobre el PVP si
el pago es de contado en todo su stock de productos, para sus clientes frecuentes
realiza el 15% de descuento en todos los productos para de esta forma premiar la

confianza de los clientes hacia la empresa.

Roig 2011 indica que las acciones Above The Line (ATL) son campafias en medios
de comunicacion y las acciones Below The Line (BTL) son campafias de contacto
directo con el consumidor como promociones y marketing directo. La empresa se
promociona a través de medios ATL como la radio, entrega de flyers, publicaciones
en revistas locales, y también utiliza medios BTL como marketing boca a boca a

través de los clientes, y mediante redes sociales.

Para épocas festivas las promociones se establecen de la siguiente manera:

Dia de la madre y dia del padre: La empresa Comercial “Papa Baraton” en esta época

realiza descuentos del 15% en toda la mercaderia para incentivar las compras.

Black Friday: Se realizan descuentos de hasta el 20% en toda la mercaderia solo en
pagos en efectivo y si el pago es con tarjeta de crédito se realiza un 5% de descuento

sobre el PVP solo por este dia.

Navidad: Se realizan descuentos del 15% en toda la mercaderia para de esta manera
incentivar las compras aprovechando esta época de activacion comercial, ademas
premia las compras a través de regalos a clientes frecuentes, y por cada compra mayor
a $25 se ofrecen boletos para una rifa de un carro 0 km realizando un convenio con

todas las empresas del centro historico de la ciudad de Cuenca.
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2.3 Analisis de la demanda y oferta.

2.3.1 Demanda historicay actual.

Pérez (2016) establece que demanda:

Es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores desean y estan dispuestos
a comprar dependiendo de su poder adquisitivo. La curva de demanda representa la
cantidad de bienes que los compradores estan dispuestos a adquirir a determinados
precios, suponiendo que el resto de los factores se mantienen (Perez, 2017).

Con este analisis se pretende determinar la demanda que han tenido los productos tanto en
linea blanca como en linea café tomando como demanda histérica a las ventas realizadas
desde el afio 2012 hasta el 2016, para la demanda actual tomaremos en cuenta las unidades
vendidas en el afio 2017, con la finalidad de identificar como han ido variando las ventas A

continuacion, se presenta la demanda de los diferentes productos que ofrece la empresa:

Tabla 5: Venta de lavadoras.

Ventas "Comercial Papd Baraton"
Lavadoras

. - . . . . Total
Afoimes | enero | febrero | maro | abril myo | junio julio | agosto [septiembre| octubre | noviembre | diciembre Uniga?ies
2012 10 8 8 6 15 9 8 8 5 10 12 14 113
2013 9 6 7 7 1 5 7 7 6 8 8 12 9
2014 9 4 8 8 9 b 5 5 1 8 9 10 88
2015 8 4 3 5 12 4 7 3 4 4 8 10 7
2016 b 5 6 b 12 5 6 5 4 7 10 9 81
2017 8 5 4 b 14 b 1 4 5 8 13 12 9

Fuente: Comercial “Papa Baraton”.

Elaborado por: Delgado Steven.

23



llustracion 8: Total de lavadoras vendidas por afo.
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Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 9: Total lavadoras vendidas por mes.
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Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

Las lavadoras comercializadas por la empresa Comercial Papa Baraton son un producto que
ha tenido gran rotacion en los ultimos seis afios registrando un promedio de 90 unidades
vendidas por afio, observando la ilustracion 8 podemos darnos cuenta que desde el afio 2012

al 2015 las ventas disminuyeron, sin embargo, para el afio 2016 se puede ver una leve
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recuperacion en ventas de un 11,11% y para el 2017 una recuperacion de un 11,95% de
unidades vendidas. Para la empresa los meses de mayores ventas de lavadoras son mayo,
noviembre, diciembre debido a que coincide con épocas festivas en donde el almacén realiza
descuentos; a su vez mediante la ilustracion nueve se puede ver que los meses donde se
registra un menor nimero de ventas son en el mes de febrero, agosto y septiembre que

coinciden con épocas donde la gente tiene otro tipo de gastos.

Tabla 6: Venta de cocinas.

Ventas "Comercial Papé Baratdn”

Cocinas
. . . . . . g Total
Afiolmes | enero | febrero | maro | abrl | mayo | junio julio | agosto |septiembre| octubre | noviembre | diciembre Uricaces
012 13 10 14 10 15 13 13 9 10 12 14 17 150
2013 12 10 1l 8 1 1l 10 9 8 3 12 16 13
2014 10 9 10 9 12 9 9 b 9 8 10 14 115
2015 9 b 5 b 9 1 b 6 5 5 1 9 80
2016 b 4 4 4 b 3 5 3 3 4 b 9 5
007 8 5 b b 9 5 4 1 5 b 9 9 1

Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracién 10: Total cocinas vendidas por afio.
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Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracién 11: Total cocinas vendidas por mes.
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Elaborado por: Delgado Steven.

En referencia a la venta de cocinas, se puede afirmar que Comercial Papa Baratdn en los
ultimos seis afios registra un total de 615 cocinas vendidas, siendo un producto de gran
demanda en linea blanca, pero cabe mencionar que este producto tuvo una caida significativa
en ventas entre los afios 2015 y 2016 debido a restricciones que hubo por parte del gobierno
de aquella época, en promedio para estos dos afios se registra una caida del 29,59% en ventas
a comparacion del afio 2014, sin embargo, para el afio 2017 las ventas de cocinas se
recuperaron debido a que las empresas productoras empezaron nuevamente a fabricar
aquellos modelos que se encontraban descontinuos. Asimismo, mediante la ilustracién 11, se
puede notar que en todos los afios han existido mayores ventas de este producto en los meses

de mayo, noviembre, registrando en el mes de diciembre el mayor nimero de ventas.
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Tabla 7: Venta de refrigeradoras.

Ventas "Comercial Papa Baraton”

Refrigeradoras
" . - . . ) . Total
Afolmes | enero | febrero | maro | abril | mayo | junio julio | agosto |septiemore| octubre | noviembre | diciembre Uricces
2012 10 8 8 9 vl b 7 7 10 1 9 3 10
013 10 7 7 8 10 5 8 b 8 10 1 1 104
2014 9 6 8 5 9 b 7 b b 9 8 1 91
2015 8 5 7 8 10 7 5 5 b 9 8 9 87
2016 9 6 7 7 10 5 b 8 7 7 1 1 9%
017 8 5 6 1 1 b 7 b 9 9 14 1 101

lustracion 12:
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Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracion 13: Total refrigeradoras vendidas por mes.
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Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

Como se puede observar en la ilustracion 12, las ventas de refrigeradoras en Comercial Papa
Baraton totalizaron un nimero de 588 unidades vendidas en los Gltimos seis afios, observando
asi que el afo 2012 fue el mejor afio en ventas de este tipo de producto para la empresa, asi
mismo cabe mencionar que hubo una disminucion en ventas hasta el afio 2015, sin embargo,
se puede evidenciar un incremento para el 2016 y 2017, constatando un aumento de un 5,94%
en referencia del afio 2016 al 2017, la empresa logra tener mayor ventas de refrigeradoras en

el mes de mayo, en el mes de noviembre y diciembre, meses que coinciden con épocas

festivas.
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Tabla 8: Venta de secadoras de ropa.

Ventas "Comercial Papé Baraton"

Secadora ce ropa
. L . . , . Total
Afolmes | enero | febrero | maro | abrl | mayo | junio | julo | agosto |septiembre| octubre | noviembore | diciembre Uniga "
012 b 4 3 3 9 5 4 3 5 5 b 9 62
03 5 2 4 4 8 4 3 4 4 5 i 8 5
2014 5 3 3 4 9 4 5 3 5 4 5 8 5
005 5 2 4 3 6 5 3 2 3 4 4 i i
2016 b 3 5 5 J 4 4 3 5 4 1 8 8
007 6 4 3 4 9 5 4 4 b b 10 9 10
Fuente: Comercial “Papa Baraton™.
Elaborado por: Delgado Steven.
llustracion 14: Venta de secadoras de ropa.
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llustracién 15: Total de secadoras de ropa vendidas por mes.
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Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

En lo que respecta a la venta de secadoras de ropa se puede notar que este producto ha tenido
una demanda que ha ido variando de un afio a otro, desde el afio 2012 hasta el 2014 se puede
sefialar que, en promedio se vendieron 59 unidades por afio, si lo comparamos con el periodo
2015-2017 en donde se registra un promedio de 60 unidades vendidas, podemos ver que las
ventas tuvieron un leve incremento sin embargo en el afio 2015 se registra la menor cantidad
de secadoras vendidas, para los Gltimos dos afios analizados se registra un aumento en ventas,
ademas se puede ver que este producto al igual que la mayoria de productos en linea blanca

tiene mayor acogida en los meses de mayo, noviembre y diciembre.
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Tabla 9: Venta de minicomponentes.

Vientas "Comercial Papa Baraton”

Minicomponentes

Afiolmes | erero | febrero | maro | abrl | mayo | junio | juio | agosto |[septiembre| octubre | noviembre | diciembre Urlgzadles
002 5 10 3 3 4 b 3 3 3 4 4 9 5
2013 3 9 2 3 4 8 3 4 2 3 3 8 5
2014 4 8 3 4 4 § 3 2 2 3 3 7 4
2015 3 § 3 3 5 7 2 1 1 1 4 b Q
2016 2 4 2 1 3 5 2 1 1 1 3 b 3
017 2 3 | 1 3 4 1 ! 1 1 4 3 2%

Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

lustracion 16: Total de minicomponentes vendidos por afio.
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llustracién 17: Total de minicomponentes vendidos por mes.
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Fuente: Comercial “Papa Baraton”.

Elaborado por: Delgado Steven.

Las ventas de minicomponentes empezaron a decaer desde el afio 2012 evidenciando una
baja de 14,82% en promedio para los ultimos 6 afios analizados como se puede apreciar en
la ilustracion 16, esto se debe a que aparecieron productos sustitutos que ocasionaron que las
ventas de este producto sean cada vez menos. Se puede evidenciar de igual mediante la
ilustracion 17 que este producto tuvo una buena acogida en meses como febrero, junio y

diciembre, meses que corresponden a festividades como carnaval, dia del padre, y navidad.

32



Tabla 10: Venta de televisores.

Vientas "Comercial Papd Baraton"

Televisores

. - . ) ) . Total
Afio/mes | enero | febrero | marzo | abril mayo | junio juio | agosto [septiembre| octubre | noviembre | diciembre Uridades
012 12 9 9 8 15 10 8 12 9 7 14 15 128
2013 9 6 7 5 12 10 b 13 5 8 10 18 109
014 10 8 12 10 16 N 13 6 b 8 10 15 134
015 9 8 9 9 10 12 5 8 1 5 9 1 102
216 8 8 10 5 10 13 7 4 5 8 16 15 109
017 10 9 9 7 1 12 b 7 b 9 18 13 118

Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 18: Total de televisores vendidos por afio

134
128
118
109 109
“\ | “I “\

160

140

120

100

8

o

6

o

IS
o

nN
o

2012

2013

2014

2015

2016

Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

2017

33



llustracién 19: Total de televisores vendidos por mes.
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Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

Para la empresa uno de los productos estrellas en linea café han sido los televisores debido a
la buena aceptacion que tiene el producto por parte de los clientes, se puede ver en la
ilustracion 18 que las ventas de televisores del afio 2012 al 2013 disminuyeron en un 14,84%,
para el 2014 se observa que la empresa logra tener un mayor nimero de ventas debido a que
este afio coincidi6 con el mundial de futbol por lo que la gente opt6é por comprar un televisor,
en el siguiente afio hubo una caida en un 23,88% de las ventas evidenciando que el afio mas
critico en ventas de televisores para la empresa fue el afio 2015 debido a los impuestos que
hubo para este producto, posteriormente para el 2016 y 2017 se recuperaron las ventas en un
7,03% en promedio debido a que los precios empezaron a regularse, de la misma manera se
observa que los meses de mayor demanda del producto fueron en el mes de la mayo, junio y

diciembre.
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Tabla 11: Ventas de parlantes amplificados.

Ventas "Comercial Papd Baraton"

Parlantes amplifcaos

. - . . . . Total
Aofes | enero | febrero | merm | bl | mayo | o | julio | agosto |septiembre| octubre | noviembre | ciciembre it
N2 2 b 2 / 3 3 5 4 2 3 4 9 Iy
013 3 § 2 3 5 4 1 3 2 / 4 § 49
N4 b 10 2 / 3 5 § 2 2 3 b 10 B
N5 b 1 2 3 4 b b 2 3 3 9 12 68
16 8 1 2 4 1 § § 3 3 5 10 12 i
bl 8 " 4 4 b § 9 4 3 b 9 12 §

Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 20: Total de parlantes amplificados vendidos por afio.
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llustracién 21: Total parlantes amplificados vendidos por mes.
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Fuente: Comercial “Papa Baraton™.

Elaborado por: Delgado Steven.

Como se puede observar en la ilustracion 20, los parlantes amplificados que ofrece Comercial
Papa Baratdn han tenido en los afios analizados un crecimiento en ventas de un 12,23% en
promedio para cada afio, convirtiéndose de esta manera en un producto de gran demanda
dentro de los productos de linea café que oferta la empresa, adicionalmente mediante la
ilustracion 21 se puede ver que en el mes de febrero hay una gran demanda de este producto
época la cual coincide con fiestas de carnaval, también en los meses de junio, julio y

diciembre el producto presenta un mayor nimero de ventas.

2.3.2 ldentificacion de la competencia directa e indirecta.

Florez Uribe (2015) establece que “Competidor sera todo aquel que comercialice productos

y/o servicios que satisfagan una misma necesidad” (p.54).
La competencia en si, es una situacion en la que existe un indeterminado numero de

vendedores y compradores, que intentan satisfacer de alguna manera las necesidades del

mercado objetivo con precios que estan determinados por las fuerzas de la oferta y demanda.
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Competencia Directa.

Flores (2015) nos indica que “la competencia directa afecta los ingresos del proyecto,
teniendo en cuenta el comportamiento historico de los indicadores de empresas identificadas”
(p. 155).

La competencia directa es aquella empresa que oferta y comercializa los mismos productos
0 servicios dentro de un mismo mercado. Para establecer los competidores directos de
Comercial “Papa Baraton” identificamos en base a la experiencia que la empresa tiene como
principales competidores a las siguientes empresas que se observaran a continuacion en la
tabla 12.

37



Tabla 12: Competencia directa de Comercial Papa Baraton.

Almacenes Espafia

Cadena de almacenes que comercializa varios productos en linea
blanca y linea café de marcas reconocidas.

Almacenes Juan Eljuri

Empresa a nivel nacional que comercializa varias marcas y tipos
de eléctrodomesticos, ademas son distribuidores autorizados de
varias marcas en linea blanca y linea café.

Almacén Salvador Pacheco Mora

Cadena almacenes en la ciudad de Cuenca, oferta productos
tanto en linea blanca como en linea café de marcas conocidas,
ademas ofertan articulos para el hogar y equipos de tecnologia.

Empresa cuencana que oferta productos en linea blanca, linea

AUVI café, productos de audio y video, cuenta con algunos locales en
la ciudad de Cuenca.
Cadena de almacenes a nivel nacional oferta productos de
Comandato

marcas conocidas tanto para linea blanca y linea café.

Almacén “OCHOA”

Empresa cuenca oferta productos en linea blanca, linea café y es
principal distribuidor de repuestos oster y varias marcas en
general.

Marcimex

Empresa establecida en la ciudad de Cuenca que se encuentra
posesionada tanto a nivel local como a nivel nacional, cuenta con
varios almacenes, oferta productos en linea blanca y linea cafg,
también son distribuidores de la marca Indurama y Global.

Coral Hipermercados

Empresa cuencana que comercializa un amplio stock de
productos en electrodomésticos en linea blanca y café
principalmente de las marcas TCL y Midea.

Artefacta

Cadena de almacenes a nivel nacional, ofertan productos de linea
blanca, linea café y equipos tecnoldgicos. En la ciudad de Cuenca
cuenta con locales en zonas de mayor afluencia de personas.

Electro Ofertas

Cadena de almacenes a nivel nacional, ofertan productos de linea
blanca, linea café, muebles y equipos tecnoldgicos.

Comercial Solis

Empresa cuencana dedicada a la venta al por mayor y menor de
articulos de bazar, dentro de su stock de productos ofrecen
electrodomésticos en linea blanca y linea café, cuenta con algunas
sucursales tanto a nivel local y nacional.

Comercial Jaher

Empresa de electrodomesticos establecida en la ciudad de
Cuenca dentro de su stock oferta productos en linea blanca, linea
café y productos tecnolégicos.

Almacenes Chordeleg

Empresa dedicada al comercializacion de productos en linea
blanca y linea café, cuenta con algunas sucursales en la ciudad de
Cuenca.

Elaborado por: Delgado Steven.
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Competencia Indirecta.

La competencia indirecta estd conformada por empresas que se encuentran en el mismo

mercado, utilizan los mismos canales de distribucion y cubren las mismas necesidades con

la diferencia que la comercializacion de los productos/servicios difieren en alguno de sus

atributos principales.

En la actualidad existe la facilidad de hacer compras en linea, sin la necesidad de visitar un

almacén de electrodomésticos, facilitando asi la comercializacion de los productos y la

comodidad de los clientes; por lo que, a las empresas que utilizan estos medios tecnologicos

se le podria considerar como competencia indirecta.

Para comercial Papa Baratdn la principal competencia indirecta son todas aquellas paginas

en internet que realizan comercio electrénico, en base a conocimiento propio se pueden

mencionar que estos competidores son los que se detallaran en la siguiente tabla:

Tabla 13: Competencia indirecta de Comercial Papa Baraton.

Shopearlo.com

Pagina virtual que oferta productos en
linea blanca, linea café y articulos para el
hogar.

LaBahia.ec

Pagina web dedicada al comercio
electronico ofrece una amplia gama en
electrodomésticos en linea blanca y linea
cafeé.

Elaborado por: Delgado Steven.
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2.4 Segmentacion del mercado.

La segmentacion de mercado “es un método que tiene la ventaja de poder separar el
comportamiento de la muestra conforme alguna caracteristica demogréfica, por ejemplo, la
edad o el sexo” (Dos Santos, 2017, p.71).

Para nuestro segmento hemos tomado en cuenta la poblacion econdmicamente activa de la
parte urbana del canton Cuenca, mediante proyecciones realizadas partiendo de datos del
INEC hemos determinado que para el cierre del afio del 2017 la poblacion econémicamente
activa es de 197,098 habitantes.

2.4.1 Céalculo de Muestra.

Para el calculo de la muestra Florez afirma que:

Se efectlan a una parte de la poblacion por la cual existe interés a través de lo que se
conoce como muestra. Esta debe ser representativa, pues de lo contrario, los
resultados no seran vélidos. Para tal efecto, se debe determinar el tamafio minimo de
la muestra que permita confiar en que los resultados que se van a obtener sean los

mas acertados que sea posible. (p.52)
Para la eleccidon de la poblacion se requirié informacion del Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos (INEC), para el calculo de nuestro tamafio de la muestra aplicaremos la siguiente

férmula que se observara en la ilustracién nimero veinte y dos.

llustracion 22: Formula de tamafio de la muestra.

zzﬁcpﬁc q * N
n= = =
N=E-+Z°=p=q

Fuente: (Baca Urbina, 2010).
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Donde:

n = Tamafo de muestra

Z = Se obtiene de la tabla de probabilidades, para un nivel de confianza de 95% Z=1,96
p = es la variabilidad positiva (0.50)

g = es la variabilidad negativa (0.50)

N = Es el tamafio de la poblacion (PEA proyectado para el diciembre 2017: 197098)

E = Es la precision o el error (0.05)

_ 1,962 + 0,50 = 0,50 = 197098
~ 197098 * 0,052 + 1,96 * 0,50 * 0,50

n
n = 384

Con el célculo de la formula de la muestra se determind que se realizaran 384 encuestas.

2.4.2 Modelo de Encuesta.

El formato de encuesta ha aplicar se encuentra dividido en secciones. En una primera parte
se tiene como objetivo identificar datos breves del encuestado como la edad, el género, nivel
de instruccion, el trabajo que desempefia, el estado civil y como dato crucial identificar si ha

adquirido un eléctrodoméstico.

Seguido se identificara que tipo de electrodoméstico adquirid, donde acudié para cotizar los
electromésticos, en cual de los almacenes que visito realizd su compra y las razones por la

que compro en ese lugar.

Posteriormente se recoletara informacion acerca de la zona de preferencia por los
encuestados para realizar su compra, se indicara en cual de los sectores indicados le gustaria
que se encuentre ubicado un nuevo almacén de electrodoméstico con una debida justificacion

y la forma de pago que prefieren las personas para realizar su compra.
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Como parte final de la encuesta se realizaran preguntas acerca de Comercial Papa Baraton
con el fin de identificar si las personas encuestadas conocen a la empresa, y han realizado
alguna compra, adémas a esto se haran preguntas con respecto a variables que le permitiran

a la empresa mejorar.

Encuesta piloto.

Se realiz6 una encuesta piloto a 20 habitantes atravéz de encuestas fisicas, con la finalidad
de obtener informacion acerca de la validez de las preguntas y si todas estas cumplen con el
objetivo de la investigacion, después de la realizacion de estas se concluyo que el cuestionario
de preguntas seria el mismo para nuestro modelo final ya que la mayoria de encuestados

entendian las preguntas planteadas. El cuestionario se encuentra en el anexo 1.

2.4.3 Tabulacion de datos.

La encuesta fue realizada a 384 personas de la ciudad de Cuenca, del 23 al 28 de Abril del
2018, cada persona se tardé un promedio 5 minutos en responder todas las preguntas. La
encuesta fue realizada en zonas de gran afluencia de personas en la ciudad como el parque
Calderdn, parque de la Madre, Feria Libre, Av. Loja sector EI Tiempo, Av. Gonzalez Suarez

sector Monay shopping.
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Resultado de la encuesta.

Usted trabaja.

Tabla 14: Resultado del numero personas que trabajan.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Si 384 100.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Comercial “Papé Baraton”.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 23: Resultado del nimero personas que trabajan.

120.0%

100.0%

100.0%
80.0%

60.0%

Parcentaje

40.0%

20.0%

0.0%
Si

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 100% de las personas de las personas que fueron encuestadas indicaron que si trabajan.
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Tabla 15: Resultado de la edad de los encuestados.

. .| Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje

Acumulado
20-35 afios 153 39.8% 39.8%
36-50 afios 161 41.9% 81.8%
Slafosen| ., 18.3% | 100.0%

adelante
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 24: Resultado de la edad de los encuestados.
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20-35 afios 36-50 afios 51 afios en adelante

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 39,84% de las personas encuestadas estan en edades entre 20-35 afios, el 41,93% entre 36-

50 afios y el 18,23% tienen mas de 51 afios.
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Tabla 16: Resultado del tipo de género de los encuestados.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
venct ) Acumulado
Masculino 107 27.9% 7.9%
Femenino 277 72.1% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracion 25: Resultado del tipo de género de los encuestados.

o
%o
0.0%

10,0
Masculino Femenino

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

Se obtuvo que el 72.14% de las personas encuestadas son de género femenino y el 27.86%

de género masculino.
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Nivel de Instruccién.

El 41,67% de los encuestados tienen nivel de instruccion superior, el 41,67% nivel de

Tabla 17: Nivel de instruccién de los encuestados.

Fuente: Encuesta.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Primaria 64 16.7% 16.7%
Secundaria 160 41.7% 58.3%
Superior 160 41.7% 100.0%
Total 384 100.0%

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 26: Resultado nivel de instruccién.

Primaria

e 41.7% 41.7%

40,0%
33.0%
A °'u
2 5.0%

£20.0% 16.7%
10.0%
5.0%
0,0%

Secundaria

Fuente: Encuesta.

Superior

Elaborado por: Delgado Steven.

instruccion secundaria y el 16,66% nivel de instruccion primaria.




Estado civil

Tabla 18: Estado Civil.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Soltero 106 27.6% 27.6%
Casado 170 44.3% 71.9%
Unién libre 81 21.1% 93.0%
Viudo 4 1.0% 94.0%
Divorciado 23 6.0% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 27: Resultado de la pregunta estado civil de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 44,27% de las personas que fueron encuestadas indicaron que son casados, el 27,60%
solteros, el 21,09% estan en union libre, el 5,99% son divorciados y el 1,04% viudos.
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Pregunta 1: ¢Ha adquirido algun tipo de electrodoméstico para su hogar en este ultimo afio?

Tabla 19: Resultado de la pregunta nimero uno de la encuesta.

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Si 384 100.0% 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 28: Resultado de la pregunta numero uno de la encuesta.

120.0%

100.0%

100.0%

80.0%

Parcentaje
(=33
(=)
(=)
3
&

40,0%

20,0%

0.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

Mediante las respuestas obtenidas por los encuestados se puede ver que EI 100% de las
personas si han adquirido electrodomeésticos.
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Pregunta 2: ¢ Qué electrodoméstico adquirio?

Tabla 20: Resultado de la pregunta nimero dos de la encuesta.

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
! Acumulado

Lavadora 42 10.9% 10.9%
Secadora de 26 6.8% 17.7%
ropa
Refrigeradora 30 7.8% 25.5%
Cocina 46 12.0% 37.5%
Microondas 30 7.8% 45.3%
Horno 8 2.1% 47.4%
Congelador 4 1.0% 48.4%
Aspiradora 8 2.1% 50.5%
Calefén 4 1.0% 51.6%
Calefactor 8 2.1% 53.6%
Licuadora 35 9.1% 62.8%
Plancha 19 4.9% 67.7%
Mink- 12 3.1% 70.8%
componente
Televisor 65 16.9% 87.8%
Caja 4 1.0% 88.8%
amplificada
DVvD 8 2.1% 90.9%
Blu-Ray 8 2.1% 93.0%
Grabadora 4 1.0% 94.0%
Teléfono 8 2.1% 96.1%
Otros 15 3.9% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.



llustracion 29: Resultado de la pregunta nimero dos de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

Los electrodomésticos que mas adquirieron los encuestados fueron televisores representado
el 16,93%, cocinas el 11,98% y lavadoras 10,94%.
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Pregunta 3: ¢ Qué almacén o comercial visit6 para cotizar los electrodomésticos?

Tabla 21: Resultado de la pregunta nimero tres de la encuesta.

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

u ! J Acumulado
é‘s'”:::”es 63 16.4% 16.4%
Almacenes

0, 0,

Chordeleg 23 6.0% 22.4%
Almacenes 34 8.9% 31.3%
Juan Eljuri
Artefacta 30 7.8% 39.1%
Comandato 22 5.7% 44.8%
Comercial 39 10.2% 54.9%
Papa Baraton
gglrl,:erc'a' 24 6.3% 61.2%
Coral 27 7.0% 68.2%
g'f::; 40 10.4% 78.6%
Marcimex 52 13.5% 92.2%
Otros 30 7.8% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracién 30: Resultado de la pregunta nimero tres de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.
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Elaborado por: Delgado Steven.
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Del 100% de encuestados el 16,41% afirmaron que cotizaron los electrodomeésticos en
Almacenes Espafia, EIl 13,54% en Marcimex, el 10,42% en Electro Ofertas, el 10,16% en
Comercial Papa Baraton, el 8,85% en Almacenes Juan Eljuri, el 7,81% en Artefacta, el 7,81%
en otros locales, el 7,03% en el Coral, el 6,25% en Comercial Solis, el 5,99% en Almacenes
Chordeleg y el 5,73% en Comandato.

Pregunta 4: ¢En cual de los almacenes que visitd compro su electrodoméstico?

Tabla 22: Resultado de la pregunta nimero cuatro de la encuesta.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
J Acumulado

Almacenes 74 19.3% 19.3%
Espafia
Almacenes

1 4.2% 23.4%
Chordeleg 6 ° 3.4%
Almacenes 36 9.4% 32.8%
Juan Eljuri
Artefacta 24 6.3% 39.1%
Comandato 14 3.6% 42.7%
Comercial 39 10.2% 52.9%
Papéa Baratén
Comercial 20 5.2% 58.1%
Solis
Coral 25 6.5% 64.6%
Electro Ofertas| 40 10.4% 75.0%
Marcimex 57 14.8% 89.8%
Otros 39 10.2% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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lustracion 31: Resultado de la pregunta nimero cuatro de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

Del total de personas encuestadas, el 19,27% compraron sus electrodomésticos en Almacenes

Espafia, el 14,84% en Marcimex, el 10,41% en Electro Ofertas, el 10,16% en otros locales,

el 10,15% en Comercial Papa Baratdn, el 9,38% en Almacenes Juan Eljuri, el 6,51% en

Coral, el 6,25% en Artefacta, el 5,21% en Comercial Solis, el 4,17% en Almacenes

Chordeleg y el 3,65% en Comandato.
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Pregunta 5: ¢ Me podria indicar las razones por las que usted compré en ese lugar?

Tabla 23: Resultado de la pregunta nimero cinco de la encuesta.

. .| Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado

Precio 134 34.9% 34.9%
Garantia 114 29.7% 64.6%
Marca 109 28.4% 93.0%
Otro 27 7.0% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 32: Resultado de la pregunta nimero cinco de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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El 34,90% de las personas encuestadas afirman que compraron en ese lugar por el precio, el
29,69% por garantia, el 28,38% por marca y el 7,03% nos indicé que otros criterios como
fidelidad a comprar siempre en la misma empresa y créditos mayores por parte de los

almacenes fueron sus razones de compra.

Pregunta 6: ¢ Ddnde prefiere comprar electrodomeésticos?

Tabla 24: Resultado de la pregunta nimero seis de la encuesta.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Acumulado
Centro de la ciudad 184 47.9% 47.9%
Centros comerciales 50 13.0% 60.9%
Compra online 2 0.5% 61.5%
Almacenes en lugares
de menos tréfico y con 145 37.8% 99.2%
parqueo
Zonas aledafias a los 3 0.8% 100.0%
mercados
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracion 33: Resultado de la pregunta numero seis de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 47,92% de las personas encuestadas prefieren comprar electrodomésticos en el centro de
la ciudad, el 37,76% en almacenes que se encuentren ubicados en lugares de menos tréaficos
y cuenten con parqueo, el 13,02% en centros comercial, el 0,78% en zonas aledarias a los

mercados y el 0,52% de los encuestados prefieren hacer compras online.
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almacén de electrodomésticos?

Pregunta 7: ¢En cual de los siguientes sectores le gustaria que se encuentre ubicado un

Tabla 25: Resultado de la pregunta nimero siete de la encuesta.

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
Acumulado

Challuabamba 54 14.1% 14.1%
Narancay 40 10.4% 24.5%
Sector Diario 69 18.0% 42.4%
“El Tiempo”
Sector Totems 82 21.4% 63.8%
Totoracocha 64 16.7% 80.5%
Otros 75 19.5% 100.0%
Total 384 100.0%

llustracidn 34: Resultado de la pregunta numero siete de la encuesta
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Elaborado por: Delgado Steven.
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El 21,35% les gustaria un local en el sector los Tétems, el 19,53% indicd que le gustaria en
otros sectores como San Pedro del Cebollar, mercado 9 de Octubre, mercado 3 de Noviembre
y Uncovia. El 17,97% de los encuestados indicaron que les gustaria en el sector Diario “El

Tiempo”, el 16,67% en Totoracocha, el 14,06% en Challuabamba y el 10,42% en Narancay.

Pregunta 8: En base a la anterior pregunta me puede indicar ¢Por qué escogio esa respuesta?

Tabla 26: Resultado de la pregunta numero ocho de la encuesta.

. ) Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
Acumulado

Facilidad de 31 8.1% 8.1%
una compra
Ubicacion 252 65.6% 73.7%
domicilio
Cerca del 8 2.1% 75.8%
trabajo
Falta de 40 10.4% 86.2%
almacenes
Facilidad de 34 8.9% 95.1%
parqueo
Cerca_del 5 1.3% 96.4%
negocio
Buen Sector 14 3.6% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracidn 35: Resultado de la pregunta nimero ocho de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 65,63% de los encuestados escogieron la ubicacion de un nuevo almacén por la ubicacion
del domicilio, el 10,42% por falta de almacenes, el 8,85% por facilidad de parqueo, el 8,07%
por facilidad de compra, el 3,65% por buen sector, el 2,08% por estar cerca del trabajo y el

1,30% por estar cerca del negocio.
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Pregunta 9: ¢ Me podria indicar que tan importantes son los siguientes aspectos que le voy a

mencionar al momento de comprar electrodomésticos? Facilidad de acceso.

Tabla 27: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable facilidad de

acceso.
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado

Muy 307 79.9% 79.9%
importante
Importante 71 18.5% 98.4%
Poco 6 1.6% 100.0%
Importante
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracién 36: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable facilidad de

acceso.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

Al 79,95% de las personas encuestadas les parece muy importante la facilidad de acceso, al

18,49% importante y al 1,56% poco importante este factor.
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Pregunta 9: ;Me podria indicar que tan importantes son los siguientes aspectos que le voy a

mencionar al momento de comprar electrodomésticos? Facilidad de parqueo.

Tabla 28: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable facilidad de

parqueo.
. . Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje
Acumulado
Muy 307 79.9% 79.9%
lmportante
Importante 45 11.7% 91.7%
Poco 31 8.1% 99.7%
Importante
Nada 1 0.3% 100.0%
lmportante
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Delgado Steven.
llustracién 37: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable facilidad de
parqueo.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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El 79,95% de las personas encuestadas consideran que es muy importante la facilidad de
parqueo, al 11,72% importante, al 8,07% poco importante y el 0,26% nada importante este

factor.

Pregunta 9: ;Me podria indicar que tan importantes son los siguientes aspectos que le voy a

mencionar al momento de comprar electrodomésticos? Ubicacion.

Tabla 29: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable ubicacion.

. . Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado

Muy 317 82.6% 82.6%
Importante
Importante 40 10.4% 93.0%
Poco 25 6.5% 99.5%
Importante
Nada 2 0.5% 100.0%
importante
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracién 38: Resultado de la pregunta nimero nueve de la encuesta variable ubicacion.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

Al 82,55% de las personas encuestadas les parece muy importante la ubicacion, al 10,42%
importante, al 6,51% poco importante y el 0,52% nada importante este factor.

Pregunta 10: ;Qué forma de pago prefiere usted al momento de comprar un
electrodoméstico?

Tabla 30: Resultado de la pregunta nimero diez de la encuesta.

. . Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado

Efectivo 94 24.5% 24.5%
Tarjeta de 118 30.7% 55.2%6
crédito
Crédito 172 44.8% 100.0%
directo
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracion 39: Resultado de la pregunta nimero diez de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 44,79% de las personas encuestadas prefieren comprar un electrodoméstico con crédito

directo, el 30,73% con tarjeta de crédito y el 24,48% en efectivo.

Pregunta 11: ; Ha escuchado de la empresa “Comercial Papa Baraton” y de los productos que

ofrece?

Tabla 31: Resultado de la pregunta nimero once de la encuesta.

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Si 290 75.5% 75.5%
No 94 24.5% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

64



lustracion 40: Resultado de la pregunta niamero once de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 75,52% de las personas encuestadas afirman que si han escuchado de la empresa

Comercial Papa Baraton, mientras que el 24,48% no lo han hecho.

Pregunta 12: ;Ha visitado la empresa Comercial “Papa Baraton”?

Tabla 32: Resultado de la pregunta nimero doce de la encuesta.

Fuente: Encuesta.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Si 205 70.7% 70.7%
No 85 29.3% 100.0%
Total 290 100.0%

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracion 41: Resultado de la pregunta niamero doce de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 70,69% de los que escucharon de la empresa Comercial Papa Baratdn si han visitado el

local, mientras que el 29,31% no lo han hecho.

Pregunta 13: ;Ha realizado alguna compra en la empresa Comercial Papa Baraton?

Tabla 33: Resultado de la pregunta numero trece de la encuesta.

Fuente: Encuesta.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Si 134 65.4% 65.4%
No 71 34.6% 100.0%
Total 205 100.0%

Elaborado por: Delgado Steven.




llustracion 42: Resultado de la pregunta nimero trece de la encuesta.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

El 65,37% de las personas que visitaron el local de Comercial Papé Baraton si han comprado

alguna vez, mientras que el 34,63% afirmaron que no han realizado una compra.
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Pregunta 14: ;Cual es su nivel de satisfaccion respecto a las siguientes variables de la

empresa Comercial Papa Baraton? Rapidez en la atencion por parte del personal.

Tabla 34: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable rapidez en la
atencion por parte del personal.

. .| Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado

Muy 98 731% | 73.1%
satisfecho
Satisfecho 34 25.4% 98.5%
Insatisfecho 2 1.5% 100.0%
Total 134 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

[lustracion 43: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable rapidez en
la atencion por parte del personal.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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El 73,13% de las personas que han visitado Comercial Papa Baraton estan muy satisfechos

con la rapidez en la atencion por parte del personal, el 25,37% estan satisfechos y el 1,50%
estan insatisfechos con este factor.

Pregunta 14: ;Cudl es su nivel de satisfaccion respecto a las siguientes variables de la
empresa Comercial Papa Baratdn? Trato por parte del personal.

Tabla 35: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable trato por parte
del personal.

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
) Acumulado
Muy 103 76.9% | 76.9%
satisfecho
Satisfecho 30 22.4% 99.3%
Insatisfecho 1 0.7% 100.0%
Total 134 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

[lustracion 44: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable trato por
parte del personal.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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El 76,87% de los encuestados que visitaron el local estan muy satisfechos con el trato por
parte del personal, el 22,39% estan satisfechos y el 0,75% estan insatisfechos con este factor.

Pregunta 14: ;Cual es su nivel de satisfaccion respecto a las siguientes variables de la

empresa Comercial Papa Baratdn? Rapidez en la respuesta de presupuesto solicitado.

Tabla 36: Resultado de la pregunta numero catorce de la encuesta variable rapidez en la
respuesta de presupuesto solicitado.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado

Muy 89 66.4% | 66.4%
satisfecho
Satisfecho 42 31.3% 97.8%
Insatisfecho 3 2.2% 100.0%
Total 134 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

la respuesta de presupuesto solicitado.
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[lustracion 45: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable rapidez en
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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El 66,42% estan muy satisfechos con rapidez en la respuesta de presupuesto por parte de los
vendedores de Comercial Papa Baraton, el 31,34% estan satisfechos y el 2,24% estan

insatisfechos con este factor.

Pregunta 14 ¢ Cual es su nivel de satisfaccion respecto a las siguientes variables de la empresa

Comercial Papa Baraton? Variedad en marcas y modelo de productos.

Tabla 37: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable variedad en
marcas y modelo de productos.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado

Muy 95 709% | 70.9%
satisfecho
Satisfecho 37 27.6% 98.5%
Insatisfecho 2 1.5% 100.0%
Total 134 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracidn 46: Resultado de la pregunta numero catorce de la encuesta variable variedad en
marcas y modelo de productos.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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El 70,90% estan muy satisfechos variedad en marcas y modelo de productos, el 27,61%

estan satisfechos y el 1,49% estan insatisfechos con este factor.

Pregunta 14: ;Cudl es su nivel de satisfaccion respecto a las siguientes variables de la

empresa Comercial Papa Baraton?: Cumplimiento en los plazos de entrega de mercaderia.

Tabla 38: Resultado de la pregunta numero catorce de la encuesta variable cumplimiento en
plazos de entrega de mercaderia.

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Muy 93 69.4% | 69.4%
satisfecho
Satisfecho 41 30.6% 100.0%
Total 134 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 47: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable
cumplimiento en los plazos de entrega de mercaderia.
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Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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El 69,40% de las personas encuestadas estdn muy satisfechos con el cumplimiento en el plazo

de entrega de mercaderia por parte de la empresa y el 30,60% estan satisfechos con este

factor.

Pregunta 14: ;Cudl es su nivel de satisfaccion respecto a las siguientes variables de la

empresa Comercial Papa Baraton? Garantia en productos.

Tabla 39: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable garantia en

productos.
. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado

Muy 108 80.6% | 80.6%
satisfecho
Satisfecho 26 19.4% 100.0%
Total 134 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracion 48: Resultado de la pregunta nimero catorce de la encuesta variable garantia en
productos.
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Elaborado por: Delgado Steven

El 80,60% estan muy satisfechos con garantia en los productos y el 19,40% estan satisfechos

con este factor.

Pregunta 15: ¢ Cual es su nivel de ingresos?

Tabla 40: Resultado de la pregunta nimero quince.

Frecuencia Porcentaje ;2;%?::52
$386.00 - $500.99 138 35.9% 35.9%
$501.00 - $700.99 131 34.1% 70.1%
$701.00 - $900.99 78 20.3% 90.4%
Mas de $901.00 37 9.6% 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracién 49: Resultado de la pregunta numero quince de la encuesta.
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Fuente: Encuesta

Elaborado por: Delgado Steven

El 35,94% de los encuestados indicaron que tienen ingresos entre 386-500.99 dolares, el
34,11% entre 501,00 — 700,99 dolares, el 20,31% entre 701,00 — 900,99 dolares y el 9,64%
mas de 901,00 ddlares.

Del total de encuestados en su mayoria fueron mujeres, casadas, con un rango de edad entre
36 y 50 afios e ingresos mensuales promedio entre 386 y 500 ddlares. EI 100% de las personas

del grupo de estudio trabajan, con un nivel de instruccion secundaria y superior.

En cuanto a las variables de interés, se tiene que el 100% ha adquirido algin tipo de

electrodomeéstico en el Gltimo afio y el mas comprado es el televisor.

Al momento de cotizar sus electrodomeésticos, las personas prefieren Almacenes Espafay al
momento de comprar, prefieren la misma empresa. La razon principal por la que compran en
ese lugar es por el precio y la forma de pago preferida para comprar un electrodoméstico es

mediante crédito directo.

El lugar en el que prefieren adquirir sus electrodomésticos, es en el centro de la ciudad y el
sector de la ciudad en el que les gustaria que se encuentre un almacén de electrodomésticos

es en el sector de los Totems, la razon principal es porque viven cerca de ese lugar.
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En cuanto a la importancia que tienen los siguientes aspectos, al momento de comprar

electrodomésticos, se tiene lo siguiente:

Tabla 41: Factores y nivel de importancia.

Factor Nivel de importancia
Facilidad de acceso Muy importante
Facilidad de parqueo Muy importante
Ubicacion Muy importante

Fuente: Comercial “Papa Baraton”.

Elaborado por: Delgado Steven.

Por otro lado, el reconocimiento de marca del Comercial Papa Baratdn es positivo ya que
aproximadamente 7 de cada 10 personas lo conocen, ademas, de esas personas 7 de cada 10
la han visitado alguna vez y de esas personas 6 de cada 10 han realizado alguna compra en

el comercial Papa Baraton.

Finalmente, los niveles de satisfaccidn respecto a varios factores son los siguientes:
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Tabla 42: Niveles de satisfaccion.

Factores

Nivel de satisfaccion

Rapidez en la atencion

Muy satisfecho
por parte del personal nd
Trato por parte del Muy satisfecho
personal
Rapidez en la respugsta Muy satisfecho
de presupuesto solicitado
Variedad en marcas y .
modelo de productos Muy satisfecho
Cumplimiento en los
plazos de entrega de Muy satisfecho
mercaderia
Garantia en productos Muy satisfecho

Fuente: Encuesta Comercial “Papé Baraton”.

Elaborado por: Delgado Steven.
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Cruce de informacion.

A continuacion, para un mejor analisis hemos realizado un cruce de informacion entre

algunas preguntas.

Tabla 43: Cruce de informacion entre la pregunta nimero cuatro y cinco de la encuesta.

¢Me podria indicar las razones por las que usted compro en ese lugar?

Precio

Garantia

Marca

Otro

Total

¢Encual de los
almacenes que Visitd
compré su
electrodoméstico?

Almacenes Espafia

100%

100%

Almacenes Chordeleg

100%

100%

Almacenes Juan Eljuri

100%

100%

Artefacta

33,30%

66,70%

100%

Comandato

100%

100%

Comercial Papa
Baraton

100%

100%

Comercial Solis

100%

100%

Coral

85,20%

14,80%

100%

Electro Ofertas

100%

100%

Marcimex

100%

100%

Otros

30,80%

69,20%

100%

Total

34,9%

29,70%

28,40%

%

100%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

Como se puede observar en la tabla 43, al hacer un cruce entre la pregunta cuatro vs la

pregunta cinco de la encuesta realizada, podemos evidenciar que la mayoria de encuestados

prefieren comprar en Comercial Papa Baraton por la garantia que ofrece en sus productos eso

quiere decir que la empresa en cuanto al precio no esta siendo competitiva con los demas

almacenes por lo que se deberia manejar una mejor promocion en los productos.
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Tabla 44: Cruce de informacion entre la variable edad y el tipo de electrodoméstico

adquirido.
Edad
- Total
20-35 afios | 36-50 afios 5; P

Lavadora 27.5% 10.9%

Secadora de ropa 17.0% 6.8%

Refrigeradora 19.6% 7.8%

Cocina 30.1% 12.0%

Microondas 5.9% 13.0% 7.8%

Horno 5.0% 2.1%

Congelador 2.5% 1.0%

Aspiradora 5.0% 2.1%

Calefon 2.5% 1.0%

¢Qué Calefactor 5.0% 2.1%

electrodoméstico

adquirio? Licuadora 21.7% 9.1%
Plancha 11.8% 4.9%
Mini-componente 7.5% 3.1%

Televisor 26.1% 32.9% 16.9%

Caja amplificada 5.7% 1.0%

DVD 11.4% 2.1%

Blu-Ray 11.4% 2.1%

Grabadora 5.7% 1.0%

Teléfono 11.4% 2.1%

Otros 21.4% 3.9%
Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.



Al hacer un andlisis entre qué tipo de electrodomésticos adquirieron las personas con respecto
al rango de edad de los encuestados, podemos observar en la tabla 44 que las persona entre
20y 35 afios prefieren comprar productos indispensables como lavadoras, secadoras de ropa,
refrigeradoras, cocinas, microondas. Las personas entre 36-50 prefieren comprar
electrodomésticos més pequefios como licuadoras, planchas, ayudantes de cocina. Las
personas de 51 afios en adelante prefieren comprar electrodomésticos que no son
considerados tan indispensables como grabadoras, teléfonos, reproductores de video y

televisores.

Tabla 45: Cruce de informacidn entre la forma de pago que prefieren las personas segun el
rango de edad.

¢Qué forma de pago prefiere usted al momento de
comprar un electrodoméstico?
Efectivo Tarjf: t{_’l de C_r cdito Total
crédito directo

20-35 afios| 61.4% 38.6% 100.0%

Edad 36-50 afios 36.6% 63.4% 100.0%

SL - en 100.0% | 100.0%
adelante

Total 24.5% 30.7% 44.8% 100.0%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Delgado Steven.

En la tabla 45 se puede observar el cruce de informacion entre la variable forma de pago y la
variable edad, segun este analisis se puede evidenciar que los encuestados de edades
comprendidas entre 20 a 35 afios prefieren hacer sus pagos al contado y con tarjeta de crédito,
las personas de 36-50 prefieren pagar con tarjeta de crédito y crédito directo, mientras que
las personas de 51 afios en adelante prefieren hacer sus pagos mediante crédito directo.
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2.5. Proyeccién de la demanda.

“El prondstico de la demanda consiste en hacer una estimacion de las futuras ventas ya sea
en unidades fisicas 0 monetarias de uno o varios productos que se va ofertar, para un periodo

de tiempo determinado” (Baca Urbina, 2010, p.17).

Para calcular la proyeccion de la demanda se establecio el porcentaje de variacion en el
numero de unidades vendidas que tuvo cada producto de un afio a otro, posteriormente se
sacé el porcentaje promedio en base a la variacién porcentual en ventas que tuvo cada

producto determinado asi el porcentaje de crecimiento para cada producto (Ver anexo 2).

En cuanto a las ventas de lavadoras se tendra un disminucion del -3,06% en el nimero de
unidades a venderse anualmente para los siguientes afos, en referencia a las cocinas las
ventas disminuiran el -9,09% para los siguientes afios, las ventas refrigeradoras registraran
una tasa del -1,37%, en secadoras de ropa las unidades vendidas aumentaran en un 3,98%;
Por otra parte en articulos de linea café las ventas de mini componentes decaeran en -14,87%,
de igual manera las unidades a venderse en televisores registraran una variacion del -0,13%,

y los parlantes amplificados registraran un aumento en unidades vendidas de 14,25%.

Una vez calculado el porcentaje de crecimiento para cada producto se tendra que calcular el
namero de unidades que se venderan afio a afio en la nueva sucursal, este célculo se realizara
en el capitulo financiero ya que depende del capital que se destinara para la adquisicion del

inventario y posteriormente para su venta.
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Conclusiones del capitulo.

Por medio de las encuestas realizadas se pudo determinar que existen posibilidades de
crecimiento en el mercado y que el nombre de la empresa en la ciudad de Cuenca esta
posicionado estableciendo que 7 de cada 10 personas han escuchado sobre la empresa debido
a que cuenta ya con varios afios de trayectoria en el mercado, ademas al 21,35% de los
encuestados le gustaria que el nuevo local se encuentre ubicado en el sector de los totems
debido a la comodidad y facil accesibilidad para su compra, en conclusién varios de ellos
han demostrado un alto grado de aceptabilidad para el nuevo proyecto.
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Capitulo I11: Estudio técnico del proyecto.

Introduccion

En el presente capitulo mediante el estudio técnico identificaremos y trataremos de todos
aquellos procedimientos, requisitos, inversiones que se necesitaran para el desarrollo del
presente proyecto, se identificara aquellos costos en los cuales debera incurrir la empresa con

el fin de poner en marcha sus operaciones.

3.1 Estudio Administrativo, organizativo y legal.

3.1.1Tamafio de la estructura organizativa.

Luna Gonzales (2016) afirma que:

Para determinar el tamafio 6ptimo del negocio es necesario realizar estudios para
obtener informacion de muchas fuentes para ubicar lugares factibles, ponderando
especificamente la capacidad del plan, sus factores condicionantes, la
justificacién del tamafio con respecto al proceso, al mercado, disponibilidad de

recursos y programacion de produccion. (p.132)

Actualmente Comercial Papa Baraton presenta en su organigrama una estructura vertical la
cual esta conformada por el gerente, el contador, el jefe de ventas y dos vendedores. Con la
expansion que planea realizar la empresa se afiadird a la estructura organizativa dos
vendedores adicionales los cuales estaran establecidos en el nuevo local, la nueva estructura
guedaria conformada con el gerente como el eje principal, se contard con la misma persona
que lleva la contabilidad al local principal, al jefe de ventas del local principal se le asignara
la funcion de supervisar a los vendedores del nuevo local comercial, en la parte inferior se

ubicaran los dos vendedores del local principal y dos vendedores de la nueva sucursal.
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En la siguiente ilustracion se puede observar como quedaria establecido el nuevo

organigrama de Comercial Papa Baraton.

llustracion 50: Organigrama Comercial Papa Baraton.

Gerente general

Contador

Supervisor de ventas

Local Principal Sucursal

Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 1 Vendedor 2

Elaborado por: Delgado Steven.

Fuente: Comercial Papa Baraton.

3.1.2 Funciones del personal.

Mélida (2012) establece que:

La mejor manera de crear los perfiles de un puesto es a partir del analisis detallado de
los procesos y procedimientos de trabajo, esto es, de contar con las descripciones por
escrito de que se espera que realice la persona en su actividad, una vez que se cuente
con toda esa informacion se especifican las habilidades, los conocimientos y las

actitudes para el desempefio del puesto (p.70).
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A continuacion, en la siguiente tabla se detallara las funciones que cumpliran segun

el tipo de cargo que desemperie.

85



Tabla 46: Funciones del personal.

Gerente

Perfil

Género: Masculino/Femenino.

Experiencia: Opcional

Funciones

Disefiar estrategias que le permitan a la empresa tener ventaja competitiva.

Controlar que se cumplan los objetivos en los plazos establecidos.

Establecimiento de mecanismos de coordinacion y autoridad.

Fijar procedimiento para la toma de decisiones.

Identificar de oportunidades que le permita a la empresa ser mas competitiva en el mercado.

Identificar las tendencias del mercado hacia nuevos productos.

Investigar y prever la evolucién de los mercados y la competencia anticipando acciones
competitivas.

Organizacion, asignacion de actividades y recursos al personal.

Planificar objetivos y metas en la empresa a mediano y largo plazo.

Representar a la empresa frente a clientes y proveedores.

Tomar decisiones dentro de la empresa.

Contador/a

Perfil

Género: Masculino / Femenino

Experiencia: 2 afios.

Funciones

Llevar mensualmente los libros generales atraves del registro de facturas emitidas.

Elaborar los estados financieros basicos con sus notas aclaratorias.

Capacitarse y estar al tanto de las nuevas reformas tributarias vigentes para el periodo contable.

Coordinar la elaboracion de las diferentes declaraciones e informes tributarios de manera
oportuna para cuando requiera la empresa y para cuando el SRI lo requiera.

Cumplir y hacer cumplir a la empresa con las declaraciones establecidas en la ley.

Elaborar los anexos a la declaraciéon del impuesto de renta.

Informar e interactuar con el gerente para una buena toma de decisiones.

Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes, mediante el registro numérico de
la contabilizacion de cada una de las operaciones.

Tener dominio en el manejo del sistema contable.

Supervisor de ventas

Perfil

Género: Masculino / Femenino

Experiencia: 4 afios.

Funciones

Buscar nuevos canales de distribucién y ventas.

Capacidad negociadora.

Capacidad para formar y motivar al equipo de personal de ventas.

Elaborar planes promocionales para los productos que oferta la empresa.

Elaborar un listado de los productos mas vendidos.

Preparar manuales de funciones de los vendedores.

Presentar informes de ventas sobre las diversas actividades realizadas.

Realizar el seguimiento a cada vendedor para comprobar el cumplimiento de los objetivos y
metas propuestas.

Supervisar las acciones de su equipo de ventas.

Transmitir a los vendedores los objetivos en ventas propuestos por la empresa para cada
periodo.

Vendedor

Perfil

Género: Masculino / Femenino

Experiencia: 1 afio.

Funciones

Dar a conocer las caracteristicas de los prodcutos, formas de pago que maneja la empresa e
informar el tipo de garantia de los productos.

Apoyar el manejo operativo de la tienda en cuanto a la atencion al cliente, facturacion, fjacion
de precios, conteo de inventarios mensuales.

Atender los reclamos, devoluciones de los productos.

Controlar el inventario de productos del almacén.

Informar acerca de la reposicién de productos.

Informar acerca del manejo,el uso y el cuidado de los diferentes productos.

Informar sobre las ofertas y promociones gue realiza la empresa.

Mantener en buen estado la presentacion y ubicacion de los productos.

Participar en el funcionamiento adecuado de la tienda y las actividades del almacén.

Ser eficiente al momento de entregar presupuestos, brindar informacion sobre disponibilidad de

los productos, y despachar un producto.

Elaborado por: Delgado Steven.
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3.1.3 Tipo de organizacion.

Comercial Papéa Baraton al ser una empresa existente que cuenta con algunos afios en el
mercado para su nuevo local seguira operando con Registro Unico del Contribuyente de
persona natural como lo ha venido haciendo desde su constitucion, para la nueva sucursal
seguird trabajando con el mismo RUC que correspondera a la Sra. Marina Rebeca Vargas
Vega.

Segun el Servicio de Rentas Internas nos indica que el RUC es un instrumento que tiene por
funcién registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y proporcionar esta

informacion a la administracion tributaria.

Sirve para realizar alguna actividad econdmica de forma permanente u ocasional en el
Ecuador. Corresponde al nimero de identificacion asignado a todas aquellas personas
naturales y/o sociedades, que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deben pagar

impuestos.

3.2 Localizacion del almacén.

Macro localizacion.

Comercial Papa Baraton desarrollara su proyecto de expansion comercial en la ciudad de

Cuenca perteneciente a la provincia del Azuay ubicada al sur del Ecuador.
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Micro localizacion.

Segun Baca Urbina (2010) para establecer una localizacién éptima en un proyecto se debe
aplicar el método cualitativo por puntos que asigna factores cuantitativos a una serie de
factores que se consideran relevantes (cualitativos) para la localizacion, esto conduce a una

comparacion cuantitativa de diferentes lugares (p.86).

Para la aplicacion del método hemos elegido tres sitios en base a lo que nos respondieron las
personas que fueron encuestadas acerca del lugar en donde les gustaria que este ubicado un
nuevo local comercial de electrométricos, los sitios a escoger fueron: Avenida Unidad
Nacional y Peru (Sector tétems), Av. Loja (frente al edificio El tiempo), y en Challuabamba

centro comercial Plaza Sur.

Tabla 47: Método cualitativo por puntos.

Ubicacion
Av.Unidad Nacional Av.Loja sector "El tiempo" Challuabamba

Factores Pon Calificacion Pon Calificacion Pon Calificacion Pon
Arriendo 0,25 7 0,18 8 0,20 8 0,20
Accesibilidad 0,18 7 0,13 8 0,14 7 0,13
Espacio 0,15 9 0,14 7 0,11 6 0,09
Parqueadero 0,14 8 0,11 7 0,10 6 0,08
Seguridad 0,13 8 0,10 7 0,09 8 0,10
Sector 0,15 9 0,14 9 0,14 8 0,12
Total 1 0,79 0,77 0,72

Elaborado por: Delgado Steven.

Fuente: (Baca Urbina, 2010).

Como se puede evidenciar en la tabla 47 una vez aplicado el método por puntos se puede
determinar que el nuevo local de Comercial Papa Baraton estaria ubicado en la av. Unidad
Nacional y calle Pert sector los Tétems (ver anexo 3), el nuevo local comercial se encontraria
ubicado en una zona muy transitada, en la cual el comercio ha ido creciendo en los ultimos

afios producto de la expansion de la ciudad, el nuevo almacen se encontrara situada en una
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zona de facil acceso debido a que no hay aglomeracion de trafico y cuenta con parqueo para

cinco vehiculos.

3.3 Inversion en infraestructura.

“El termino inversion inicial se refiere a las salidas iniciales de efectivo para emprender una
inversion de capital”. (Gitman &Zutter,2012, p.40)

Comercial Papa Baraton para el funcionamiento del nuevo local necesitara realizar una
correcta inversién en cuanto a la adquisicion de activos fijos, a continuacion, se detallara

cada una de estas inversiones que se necesitaran para poner en marcha el nuevo proyecto.

3.3.1 Inversiones de muebles y enseres.

Para adecuar la nueva sucursal Comercial Papa Baraton incurrird en la adquisicion de
muebles y enseres los cuales han sido cotizados por medio de proveedores propios del
almaceén en el caso de articulos como escritorios, archivadores, sillas. Para establecer los
precios de las vitrinas y estantes de exhibicidn se hizo una cotizacion en talleres artesanales,
en la tabla 48 podemos observar la cantidad y el precio de cada articulo que necesitara para

el nuevo almacén.

Tabla 48: Inversion de muebles y enseres.

Articulo Precio Cantidad Total
Vitrinas 300,00 6 1800,00
Escritorio 800,00 1 800,00
Archivadores 250,00 1 250,00
Sillas 60,00 4 240,00
Estantes 500,00 1 500,00
Total 3590,00

Elaborado por: Delgado Steven.
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3.3.2 Instalaciones.

Segun Zapata Sanchez los gastos de instalacion “son todos los gastos que efectua la empresa
para acondicionar el local de su negocio, asi como para darle al mismo cierta comodidad y

presentacion”.(Zapata Sanchéz, 2008, pag. 272)

Para determinar el gasto de instalacion hemos detallado en la tabla 49 aquellas variables que
se han considerado importantes a tomar en cuenta para la instalacion del nuevo local, esta
apreciacion fue realizada en base al conocimiento que tiene el gerente en cuanto a los gastos

que hara la empresa para el correcto funcionamiento del nuevo almacén.

Tabla 49: Gastos de instalacion.

Adecuaciones del local 2000,00
Rotulo del almacén 350,00
Disefio del almacén 2500,00

Fachada exterior 300,00
Total 5150,00

Elaborado por: Delgado Steven.
Fuente: Gerente Comercial Papa Baraton.

3.3.3 Productos e insumos.

Para la comercializacion de los productos que ofertara el nuevo almacén de Comercial Papa

Baraton hemos determinado que la empresa vendera productos en linea blanca y linea café.

A continuacion, detallaremos en el siguiente cuadro los productos que la empresa ofertara en

cada una de las lineas de productos que se comercializaran.
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Tabla 50: Productos e insumos.

Clasificacion Producto

calefactor
calefon
cocina

congelador

horno
lavadora

microonda
minibar
refrigeradora
secadora de ropa
caja amplificadora
equipo de sénido
grabadora

reproductor de video
telefono
televisor

Linea blanca

Linea café

Fuente: Comercial Papa Baratén

Elaborado por: Delgado Steven.
Como se puede observar la empresa tiene un portafolio amplio en linea blanca y linea café,

sin embargo, para nuestro estudio analizaremos aquellos productos que generan una mayor

utilidad los cuales ya fueron explicados en el capitulo anterior.
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3.3.4 Herramientas y utensilios.

Para el nuevo proyecto se necesitara adquirir algunas herramientas y utensilios que ayudaran
a la empresa a desarrollar de mejor manera sus operaciones, para determinar el precio de las
herramientas y utensilios, de igual manera se realiz6 un dialogd con el gerente, el cual nos
supo indicar los costos y la cantidad de cada herramienta a utilizar los cuales se pueden
observar en la tabla 51, los mismos que seran adquiridos por medio de proveedores propios
de la empresa.

Tabla 51: Herramientas y utensilios.

Articulo Precio Cantidad Total
Sistema de contabilidad completo 1200,00 1 1200,00
Kit de vigilancia 580,00 1 580,00
Laptop 780,00 1 780,00
Impresora 290,00 1 290,00
Télefono inaldmbrico 60,00 1 60,00
Datafast 480,00 1 480,00
Sensores de seguridad de mercaderia 300,00 1 300,00
Letras de cambio/ tarjetas 150,00 1 150,00
Modem 45,00 1 45,00
Total 3885,00

Fuente: Comercial Papa Baraton.
Elaborado por: Delgado Steven.

3.3.5 Disefio y Layout del almacén.

“Una buena distribucion de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo aceptables
y permite la operacion mas econémica, a la vez que mantiene las condiciones optimas de

seguridad y bienestar para los trabajadores”. (Baca Urbina, 2010, p.89)

Comercial Papa Baratdn para desarrollar su expansion en la ciudad de Cuenca, arrendaré un

espacio fisico amplio y comodo para atender a su clientela, el mismo que se encontrara
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ubicado la avenida Unidad Nacional y calle Peru, el costo del arriendo sera de $ 1100

mensuales.

En la ilustracion 51 se muestra el layout del nuevo almacén en la que se puede observar

cOmo se encontraria distribuido.

llustracion 51: Layout del nuevo local de Comercial Papa Baraton.
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Elaborado por: Delgado Steven.

En cuanto al disefio del nuevo local comercial, en la ilustracion 52 se puede observar el
espacio en donde sera el nuevo local comercial, posteriormente en la ilustracion 53 se muestra

la propuesta de disefio para el nuevo local de Comercial Papa Baraton.
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llustracion 52: Actual instalaciones del nuevo almacén.

Elaborado por: Delgado Steven.

llustracion 53: Propuesta de disefio para el nuevo local de Comercial Papa Baraton.

Elaborado por: Delgado Steven.
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3.4 Modelo de gestion.

Proveedores.

Comercial Papa Baratdn seguiré trabajando con los mismos proveedores locales y nacionales
que abastecen de productos al local principal.

Politicas de compra.

Los proveedores deberan ofrece productos de marcas conocidas ya que el mercado cuencano

se rige por adquirir productos buenos de marcas reconocidas a nivel mundial.

Los proveedores deberan ofrecer las garantias necesarias para cada uno de los productos para
que de esta manera Comercial Papa Baratén pueda saber responder al consumidor final

debido a que la empresa se encarga exclusivamente de la comercializacion de los productos.

Los proveedores locales tendran prioridad en cuanto a la adquisicién de los productos debido

a que la mercaderia que es transportada por empresas locales no tienen cargo logistico.

Para la adquisicién de productos se tomara en cuenta aquellos proveedores que brinden
mayor tiempo de financiamiento y en lo que respecta a la compra de mercaderia en efectivo

a proveedores que brinden un mayor descuento.
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Politicas de pago.

El pago se realizara conforme al contrato establecido con los proveedores que generalmente
se maneja hasta un plazo de 120 dias el mismo que puede ser cancelado en tres partes, es
decir 30, 60, 90, 120 dias o un solo pago a los 120 dias.

Clientes.

Comercial Papa Baraton se enfocara en llegar a sus consumidores mediante productos
innovadores y de marcas reconocidas, con el fin de satisfacer las necesidades de sus clientes.
Ademas, otro factor a tomar en cuenta es llegar hacia aquellas personas extranjeras que han

optado por radicarse en nuestra ciudad.

En el almacén se contard con dos vendedores que tengan conocimiento en ventas de
electrodomésticos debido a que ellos tendran un contacto directo y a su vez podra interactuar
con el cliente de manera personal para poderle asesorar, brindarle todas las caracteristicas de
un determinado producto, e indicarle las garantias y formas de pago con el que se maneja la

empresa.

Politicas de cobro.

La empresa en su nueva sucursal se regira bajo dos formas de cobro, las cuales seran cobro
en efectivo en el cual los clientes deberan cancelar sus productos con dinero fisico, y cobro
con tarjeta al trabajar con datafast se aceptaran tarjetas de débito/crédito de todos los bancos
y cooperativas. De esta manera se tendra una generacion de efectivo rapida ya que la
institucion bancaria como méximo se demora 20 dias en acreditar el dinero a la cuenta de la

empresa.
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Canal de comunicacion.

Para llegar a los clientes la empresa hara uso de las redes sociales principalmente de la pagina
Facebook que tiene una gran acogida, de esta manera se podra llegar no solo a nivel local
sino a nivel nacional para ser mas competitivos en el mercado e ir posesionando el nombre
de la empresa, ademés la empresa analizard la posibilidad de hacer convenios con
instituciones que cuentan con extenso numero de trabajadores, para que de esta manera los
trabajadores de estas instituciones puedan obtener descuentos y financiamientos en la
adquisicion de productos que oferta Comercial Papa Baraton, de igual forma se hara
convenios con los representantes estudiantiles de las universidades para promocionar la

marca mediante cupones de descuento en productos especificos.

Canal de distribucion.

Para distribuir los productos la empresa contar con una de las dos camionetas las cuales son
parte del activo del local principal, la misma que sera encargada de hacer la entrega a
domicilio si son a nivel local, en cuanto a las entregas a nivel nacional €l envio sera por medio

de Servientrega o transportes Ortiz.

Recursos humanos.

Politicas de contratacion.

El personal contratado deberd cumplir con las caracteristicas que busca la empresa, de

preferencia con experiencia en el cargo a desempefiar.
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Los vendedores recibiran capacitaciones sobre las caracteristicas de los productos y recibiran
charlas acerca de la atencién al cliente.

El contrato sera de jornada parcial permanente, que sera pagado de manera proporcional de
conformidad con el articulo 82 del Codigo de Trabajo, los trabajadores laboraran de lunes a

sabado.

Politicas de remuneracion.

El pago a los empleados se realizara mensualmente mediante pago con cheque.

Los trabajadores de la empresa, recibiran todos los beneficios que le corresponden segun la

ley.

Conclusiones del capitulo.

Al haber concluido el presente capitulo se puede determinar que el nuevo almacén de
Comercial Papa Baraton deberia estar ubicado en la Av. Unidad Nacional y calle Perd, el
cual contaria con parqueadero para sus clientes, la empresa para poner en marcha este nuevo
proyecto tendré que realizar algunas adquisiciones por lo que le implicaria destinar una parte
de su inversion a la adquisicion de muebles, enseres, equipos y herramientas, en cuanto a su

modelo de gestidn se regira bajo lo establecido en su local principal.
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Capitulo IV - Estudio Financiero.

Introduccion.

En el presente capitulo analizaremos los diferentes escenarios financieros a los que se
enfrentara el proyecto los cuales nos ayudara a determinar la factibilidad del mismo.

4.1 Flujo de caja proyectado.

El flujo de caja utilizado en la proyeccion financiera compila los conceptos de flujo de caja
operativo, financiero y del inversionista. Los rubros que se incluyen son los que tienen
movimiento al proyectar cifras del estado de resultado o balance general. (FI6rez Uribe, 2015,
p.137).

Para la elaboracién del flujo de caja proyectado se tomara en cuenta las siguientes variables:

Ventas esperadas del proyecto.

La inversién destinada por la empresa para la compra de mercaderia sera de 40.000 ddlares
como se indicard posteriormente en la composicion del capital de trabajo, este monto
establecido sera destinado para la compra de los principales productos que fueron detallados
en el capitulo dos. Para el calculo de las unidades a vender el primer afio en el nuevo local,
se hizo una media ponderada para determinar cuanto dinero del monto establecido se
destinara para la adquisicion de cada producto, en la cual el gerente de la empresa nos indico
en base a las ventas que ha tenido el local actual y que producto tiene mayor rotacion

asignando un mayor peso a la adquisicion de lavadoras, refrigeradoras, televisores, cocinas,
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secadoras, parlantes, y dando el menor peso a la adquisicién de minicomponentes debido a
que el producto ya no tiene gran rotacion. Finalmente, para determinar las unidades que se
venderan se dividid el presupuesto asignado para la adquisicion de cada producto para el
costo promedio del mismo que fue de 574 ddlares en el caso de una lavadora, 364 dolares
para una cocina, 546 dolares para una refrigeradora, 441 délares para una secadora de ropa,
203 ddlares para un minicomponente, 553 dolares para un televisor y 182 ddlares para un
parlante. Una vez realizado el calculo se obtuvieron las unidades que se venderan las mismas
que el gerente espera que tenga una rotacion como maximo de 2 meses debido a que el local
es nuevo, por lo cual en general habran 6 pedidos de cada producto en promedio durante cada
afio, cabe mencionar que la mayoria de ventas seran con tarjeta de crédito y en efectivo por
lo que periodo promedio de cobro es menos de 15 dias por lo que los siguientes meses se

podran realizar los pedidos ya con el dinero de las ventas anteriores.

En la siguiente tabla se detallaran las unidades que la empresa espera vender anualmente de

cada producto.

Tabla 52: Unidades de cada producto gque se espera vender el nuevo local de Comercial
Papa Baraton para el primer afio.

. Unidades a Unidades
Producto Porcentaje Valor |venderse cada
anuales
dos meses
Lavadoras 0,225 9000 16 94
Cocinas 0,15 6000 16 99
Refrigeradoras 0,2] 8000 15 88
Secadora de ropa 0,15 6000 14 82
Minicomponente 0,025 1000 5 30
Televisores 0,2] 8000 14 87
Parlantes amplificados 0,05] 2000 11 66
Valor destinado para compra de
mercaderia 40000

Elaborado por: Delgado Steven.
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A partir de las unidades que se espera vender para el primer afio, se hizo una proyeccién para
los siguientes cinco afios como se puede observar en la tabla 53, el calculo se realiz6 tomando
en cuenta el porcentaje promedio de crecimiento en ventas que tiene cada producto, tasas que

fueron indicada en el capitulo dos.

Tabla 53: Proyeccion de unidades que espera vender el nuevo local de Comercial Papa
Baraton.

Afio 1 2 3 4 5 Crecimiento anual
Avrticulo

Lavadoras 94 91 88 86 83 -3,06%
Cocinas 99 90 82 74 68 -9,09%
Refrigeradoras 88 87 86 84 83 -1,37%
Secadora de ropa 82 85 38 92 95 3,98%
Minicomponente 30 25 21 18 16 -14,87%
Televisores 87 87 87 86 86 -0,13%
Parlantes amplificados 66 75 86 98 112 14,25%

Elaborado por: Delgado Steven.

Precio.

Se determino un precio promedio para cada producto, en base a esto se hizo una proyeccion
para los siguientes cinco afios tomando en cuenta el porcentaje de inflacion en promedio
registrado en el Ecuador desde el afio 2013 al 2017 el cual segin nuestro calculo hemos
determinado una tasa del 2,13%.

En la siguiente tabla se puede observar la variacion en el precio que tendran los productos

durante los préximos cinco afios.
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Tabla 54: Precio promedio de los productos a venderse en el nuevo local de Comercial
Papéa Baraton.

Proyeccion del precio

Afio 1 | 2 | 3 | 4 | s
Articulo

Lavadoras 820,00 837,47 855,30 873,52 892,13
Cocinas 520,00 531,08 542,39 553,94 565,74
Refrigeradoras 780,00 796,61 813,58 830,91 848,61
Secadora de ropa 630,00 643,42 657,12 671,12 685,42
Minicomponente 290,00 296,18 302,49 308,93 315,51
Televisores 790,00 806,83 824,01 841,56 859,49
Parlantes amplificados 260,00 265,54 271,19 276,97 282,87

Elaborado por: Delgado Steven.

Costo de Ventas.

Los costos representaran el 70% del precio de venta antes de impuestos ya que el negocio

siempre busca tener un margen de rentabilidad del 30% en todos sus productos.

Gastos Operativos.

Comprenden los gastos que incurrird la empresa para el funcionamiento del negocio los
cuales ya fueron mencionados en el capitulo anterior, ademas a los ya mencionados se calcul6

los sueldos y salarios de los trabajadores (Ver anexo 4)

Gastos Financieros.

Los gastos financieros representan el interés por concepto del préstamo que se realizara al

inicio del proyecto y forma parte de la estructura de capital de la nueva sucursal.
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Se necesitara una inversion inicial de 60,000 dolares para lo cual el 50% sera financiado con
capital propio y el 50% restante se solicitara un préstamo al Banco del Austro el cual nos
cobraré una tasa de interés efectiva del 11,83% para un plazo de 5 afios, en la tabla 55 se

puede observar la cuota a pagar por concepto del préstamo que adquirira la empresa.

Tabla 55: Tabla de Amortizacion.

11.83 %
)

Comercial Prioritario 30,000.00
PYMES Regresar
i e o
IS:zjfsa'(;ema Francés (Cuota 5 0.5 % 11.83 %
11.614.77
30.000.00
41.614.77
No. de No. de Saldo
Pago Fecha Dias Capital Interés Valor Cuota Capital AETRCE
0.00
0.00 0.00 0.00 | 30,000.00 627.05
150.00
1 02/10/2019 365 4,724.66 3,598.29 8,322.95 | 25,275.34
2l 02/10/2020 366 5.283.05 3.039.9 8,322.95 9,992.29
3 02/10/202 365 5,925.02 2,397.94 8,322.95 4,067.27
4 0271072022 365 6.,635.68 687.27 8,322.95 7.431.59
02/10/2023 365 431.58 891.37 8,322.95 0.00
TOTAL: 30,000.00 11,614.77 41,614.77

Fuente: Banco del Austro.

Inversion Inicial.

Para la apertura de la nueva sucursal es necesario un desembolso de dinero tanto en activos

fijos, diferidos y capital del trabajo que son indispensables al inicio del proyecto.
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Activos Fijos.

Los activos fijos son aquellos que habran de durar mucho tiempo, como los edificios, algunos
activos fijos son tangibles, como la maquinaria y el equipo. Otros son intangibles, como las

patentes y las marcas comerciales. (Ross, Westerfield, Jaffe, 2009, P.1)

Se debera adquirir algunos activos fijos para la apertura de la nueva sucursal entre estos

tenemos muebles y enseres, equipos de computacion e internet.

Como ya fue indicado en el anterior capitulo todos los equipos fueron cotizados mediante los

diferentes proveedores que posee la empresa.

Activos Diferidos.

Para poder funcionar el nuevo local, se tendra que sacar los permisos de funcionamiento

municipales, de bomberos lo cual tendra un valor de 135 dolares.

Capital de Trabajo.

Flérez (2015) indica que el capital de trabajo corresponde al conjunto de recursos necesarios
para la operacién normal de una empresa en un tiempo determinado, ademas el monto de
capital de trabajo depende de los recursos necesarios para atender gastos administrativos de
corto plazo. (Florez Uribe, 2015, p.99)
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La empresa en su ciclo de operacion no necesita dias de financiacion debido a que trabaja
con el dinero de la mayoria de sus proveedores ya que el tiempo promedio de pago a los

mismos es de 90 dias y el ciclo de conversidn del efectivo en promedio es de 20 dias.

Para el calculo del capital de trabajo se ha estimado por seguridad un periodo de 3 meses

para los siguientes elementos cuyos rubros son los siguientes:

Tabla 56: Capital de trabajo.

Capital de trabajo 3 meses
Inventario 40.000,00
Servicios basicos 345,00
Combustible mensual 120,00
Directv 105,00
Publicidad 200,00
Arriendo 3.300,00
Sueldos y salarios 3.079,89
Internet 90,00
Adecuaciones del local 2000,00
Rotulo del almacén 350,00
Disefio del almacén 2500,00
Fachada exterior 300,00
Total capital de trabajo | 52.389,89

Elaborado por: Delgado Steven.

Finalmente necesitaremos una inversion inicial de 60,000 doélares. Como se puede observar
en la tabla 57 corresponde a la suma en la compra de activos fijos, diferidos y el capital de

trabajo que necesitaremos para operar.
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Tabla 57: Monto de inversion inicial.

Total activos fijos 7.475,00
Total activos diferidos 135,00
Capital de trabajo 52.389,89
Total inversion inicial 60.000

Elaborado por: Delgado Steven.

Inflacion.

“Se entiende por inflacion, el crecimiento continuo y generalizado de los precios de los bienes

y servicios que se expanden en una economia”. (Garcia, 2014, p.189)

Es necesario tomar en cuenta la inflacion para estimar los precios y los costos, para
determinar el porcentaje de inflacion que aplicaremos para el nuevo proyecto se sacd una
tasa promedio de la variacion que hubo en el porcentaje de inflacion en el Ecuador desde el
afio 2013 al 2017 mediante datos obtenido del Banco Central del Ecuador, para nuestra
proyeccion hemos determinado una tasa del 2,13% que se aplicara para los siguientes cinco

anos.

Tabla 58: Inflacién proyectada.

Afo Inflacion
2013 2,70%
2014 3,67%
2015 3,38%
2016 1,12%
2017 -0,20%
Tasa Promedio 2,13%

Elaborado por: Delgado Steven.

Fuente: Banco Central del Ecuador.
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Flujo de caja proyectado.

En la tabla 59 se puede observar el flujo de caja proyectado para 5 afios de la nueva

sucursal de Comercial Papa Baraton.

Tabla 59: Flujo de caja proyectado para el nuevo almacén de Comercial Papa Baratdn.

Afios 0 1 2 3 4 5
Ingresos

Ventas

Lavadoras 77.142,86 76.375,35 75.615,48 74.863,17 | 74.118,35
Cocinas 51.428,57 47.751,24 44.336,86 41.166,61 | 38.223,05
Refrigeradoras 68.571,43 69.074,11 69.580,47 70.090,55 [ 70.604,37
Secadora de ropa 51.428,57 54.612,15 57.992,79 61.582,71 | 65.394,86
Minicomponente 8.571,43 7.451,89 6.478,58 5.632,40 4.896,73
Televisores 68.571,43 69.938,31 71.332,43 72.754,34 | 74.204,60
Parlantes amplificados 17.142,86 20.002,44 23.339,02 27.232,18 | 31.774,75
Total ventas 342.857,14 345.205,48 348.675,64 353.321,96 | 359.216,70
Egresos operacionales

Costo de ventas

Lavadoras 54.000,00 53.462,75 52.930,84 52.404,22 | 51.882,84
Cocinas 36.000,00 33.425,87 31.035,80 28.816,63 [ 26.756,13
Refrigeradoras 48.000,00 48.351,88 48.706,33 49.063,38 | 49.423,06
Secadora de ropa 36.000,00 38.228,50 40.594,95 43.107,90 | 45.776,40
Minicomponente 6.000,00 5.216,32 4.535,01 3.942,68 3.427,71
Televisores 48.000,00 48.956,81 49.932,70 50.928,04 [ 51.943,22
Parlantes amplificados 12.000,00 14.001,71 16.337,32 19.062,52 | 22.242,32
Utilidad bruta 240.000,00 241.643,84 244.072,94 247.325,37 | 251.451,69
Sueldos y salarios 12.319,58 13.536,27 13.996,41 14.472,18 | 14.964,13
Combustible mensual 480,00 490,22 500,67 511,33 522,22
Arriendo 13.200,00 13.481,16 13.768,31 14.061,57 | 14.361,09
Internet 360,00 367,67 375,50 383,50 391,67
Publicidad 200,00 204,26 208,61 213,05 217,59
Servicio de television satelital (Directv) 420,00 428,95 438,08 447,41 456,94
Servicios béasicos 1.380,00 1.409,39 1.439,41 1.470,07 1.501,39
Depreciaciacion de activos fijos 1.641,05 1.641,05 1.641,05 359,00 359,00
Flujo de caja operacional 69.878,23 69.595,97 70.483,41 73.051,66 | 74.774,15
Egresos no operacionales

Gastos de interés 3.598,29 3.039,91 2.397,94 1.687,27 891,37
Utilidad antes de participacion 66.279,94 66.556,06 68.085,47 71.364,39 | 73.882,78
15% de participaciones 9.941,99 9.983,41 10.212,82 10.704,66 | 11.082,42
Utilidad antes de impuestos 56.337,95 56.572,65 57.872,65 60.659,73 [ 62.800,37
25% de impuesto a la renta 14.084,49 14.143,16 14.468,16 15.164,93 | 15.700,09
Flujo de efectivo 42.253,46 42.429,49 43.404,48 45.494,80 | 47.100,27
Utilidades retenidas

(+) depreciaciones 1.641,05 1.641,05 1.641,05 359,00 359,00
Inversiones

Entradas operativas 43.894,51 44.070,54 45.045,53 45.853,80 | 47.459,27
Total activos fijos (7.475,00)

Total activos diferidos (135,00)

Total capital de trabajo (52.389,89)

Pago de capital 4.724,66 5.283,05 5.925,02 6.635,68 7.431,59
Flujo de caja final (60.000)] 39.169,85 38.787,49 39.120,51 39.218,12 | 40.027,68

Elaborado por: Delgado Steven.
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4.2 Estado de situacion y resultados del proyecto.

Estado de Resultados.

“El estado de pérdidas y ganancias o estado de resultados proporciona un resumen financiero

de los resultados de operacion de la empresa durante un periodo especifico”. (Gitman &

Zutter, 2012, p53)

Se proyectd el estado de resultados para un periodo de 5 afios donde se registra el ingreso por
las ventas y los costos de las mismas ademas se incluyen los gastos operativos, asi como los

gastos financieros por los intereses generados en el préstamo bancario.

También se registra la participacion de las utilidades a los trabajadores que es del 15% vy el

pago de impuestos del 25% ya que la empresa esta obligada a llevar contabilidad.

Al final nos da como resultado la utilidad neta de cada afio del horizonte del proyecto.
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Tabla 60:Estado de resultados proyectado para el nuevo almacén de Comercial Papa

Baraton.
1 2 3 4 5

Ventas 342.857,14 345.205,48 348.675,64 353.321,96 359.216,70
Costo de ventas 240.000,00 241.643,84 244.072,94 247.325,37 251.451,69
Utlidad bruta 102.857,14 103.561,65 104.602,69 105.996,59 107.765,01
Gastos operacionales

Sueldos y salarios 12.319,58 13.536,27 13.996,41 14.472,18 14.964,13
Combustible mensual 480,00 490,22 500,67 511,33 522,22
Avrriendo 13.200,00 13.481,16 13.768,31 14.061,57 14.361,09
Internet 360,00 367,67 375,50 383,50 391,67
Publicidad 200,00 204,26 208,61 213,05 217,59
Servicio de television satelital (Directv) 420,00 428,95 438,08 447 41 456,94
Servicios basicos 1.380,00 1.409,39 1.439,41 1.470,07 1.501,39
Depreciacion (Activos fijos) 1.641,05 1.641,05 1.641,05 359,00 359,00
Total gastos operativos 30.000,63 31.558,98 32.368,04 31.918,12 32.774,02
Gastos financieros
Gastos de interés 3.598,29 3.039,91 2.397,94 1.687,27 891,37
Total Gastos Financieros 3.598,29 3.039,91 2.397,94 1.687,27 891,37
Utilidad antes de trabajadores e impuestos 69.258,23 68.962,76 69.836,71 72.391,19 74.099,62
15% partcipacion trabajadores 10.388,73 10.344,41 10.475,51 10.858,68 11.114,94
Utilidad Antes de Impuestos 58.869,49 58.618,35 59.361,21 61.532,52 62.984,68
25% impuesto a la renta 14.717,37 14.654,59 14.840,30 15.383,13 15.746,17
Utilidad Neta 44,152,12 43.963,76 44.520,90 46.149,39 47.238,51

Elaborado por: Delgado Steven.

4.3 Anélisis del WACC - TMAR.

Costo de capital promedio ponderado.

El costo de capital promedio ponderado (CCPP), ka, refleja el costo futuro promedio
esperado del costo de capital a largo plazo. Se calcula ponderando el costo de cada tipo
especifico de capital de acuerdo con su proporcién en la estructura de capital de la compafiia.
(Gitman&Zutter,2012, p.344)

Para calcular el costo de capital promedio ponderado es necesario conocer los componentes

de la estructura de capital de nuestro proyecto.
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Para nuestro proyecto el capital esta constituido por el 50% que pertenece al financiamiento
con el banco y el otro 50% formado por el capital propio.

Cada componente tiene su respectivo costo el cual hay que calcular para conocer el WACC.

Costo de la deuda.

Costo de la deuda antes de impuestos.

El costo de la deuda antes de impuestos, k d, es simplemente la tasa de rendimiento que la
empresa debe pagar por nuevos créditos. El costo de la deuda antes de impuestos se calcula
por cualquiera de tres métodos: cotizacion, calculo o aproximacion. (Gitman & Zutter, 2012,
p.335).

El monto a financiar con el banco es de $30.000 para lo cual se tomd en cuenta un préstamo
comercial prioritario pyme del Banco del Austro cuya tasa de interés efectiva es de 11,83%
que es lo que finalmente nos cobraré la institucién financiera por el uso de los fondos.

Costo de la deuda después de impuestos.

Gitman & Zutter (2012) establecen que, para calcular el costo neto de la deuda de la empresa,
se deben tomar en cuenta los ahorros fiscales generados por la deuda y obtener el costo de la
deuda a largo plazo después de impuestos. El costo de la deuda después de impuestos, K i, se
obtiene multiplicando el costo antes de impuestos, kd, por 1 menos la tasa impositiva T
(p.337).
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lustracion 54:férmula para el calculo de costo de la deuda.

i‘.-=k_|' X |l _TI

Fuente: Gitman & Zutter.

La empresa esta sujeta al 35% del impuesto a la renta segin lo indica la tabla del SRI,

aplicando la formula anterior el calculo seria el siguiente:

Tabla 61: Calculo del costo de la deuda de la nueva sucursal de Comercial Papa Baratén.

Ki
Ki

11,83% * (1-0,35)
7,69%

Elaborado por: Delgado Steven.

Segun la tabla 61 tendremos un costo después de impuestos del 7,69%.

El siguiente componente de la estructura de capital del proyecto son los recursos propios es
decir el dinero que sera aportado por los socios o propietarios de la empresa, esos recursos

también tienen un costo para lo cual utilizaremos la formula del TMAR para su célculo.

TMAR.

“Tasa de descuento, tasa minima o coste de oportunidad del capital. Se le llama coste de
oportunidad porque es la rentabilidad a la que se renuncia al invertir en el proyecto en lugar
de invertir en titulos.” (Urbina & Armengol, 2017, p.75).
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En la siguiente ilustracion se puede observar como calcular TMAR.

llustracion 55: Formula para calcular TMAR.

TMAR =1+ f; 1 = premio al nesgo; { = inflacion.

Fuente: (Urbina, 2013, p.184).

Para realizar el calculo necesitaremos la tasa de inflacion proyectada, en este caso para
nuestro estudio hemos determinado que la tasa de inflacion es del 2,13%, aplicando la
férmula se obtiene que la tasa minima aceptable de rendimiento para el presente proyecto es
del 17,13%.

Tabla 62: Calculo TMAR de la sucursal de Comercial Papa Baraton.

Calculo de TMAR
TMAR = Premio al riesgo + Inflacion
0,15 + 2,13%
TMAR = 17,13%

Elaborado por: Delgado Steven.

Célculo del Costo de capital Promedio Ponderado (CCPP).

“El célculo del costo de capital promedio ponderado (CCPP) es sencillo: se multiplica el
costo especifico de cada forma de financiamiento por su proporcion en la estructura de capital

de la empresa, y se suman los valores ponderados.” (Gitman&Zutter, 2012, p.384).
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llustracién 56: Formula para el calculo de costo de capital promedio ponderado

k, = (w; % k) + (u

X k) + (e, X k)

Fuente: Gitman&Zutter

Donde:
wi _ proporcion de la deuda a largo plazo en la estructura de capital.
Wp _ proporcion de acciones preferentes en la estructura de capital.

ws_ proporcion de capital en acciones comunes en la estructura de capital.

En nuestro proyecto como solo existen dos componentes deuda y capital propio y aplicando

la formula del costo de capital promedio ponderado se tiene lo siguiente:

Tabla 63: Célculo del costo de capital promedio ponderado de la nueva sucursal de
Comercial Papa Baraton.

WACC
WACC

7,69% * 50,00% + 17,13% * 50,00%
12,41%

Elaborado por: Delgado Steven.

Como se puede observar el costo de capital promedio ponderado es del 12,41% que es el

costo verdadero de nuestros fondos.

Se puede ver que el componente mas barato es la deuda bancaria ya que tiene escudo fiscal
por lo cual le hace que su costo sea méas bajo, mientras que el capital propio tiene un costo

de oportunidad mayor principalmente por el riesgo que conlleva el proyecto.
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4.4 Analisis de la Tasa Interna de Retorno. (TIR)

Tasa Interna de Rendimiento.

El resultado que proporciona la TIR es casi tan cercano al que se puede obtener con el VPN
sin que sea en realidad éste. EI argumento basico que respalda al método de la tasa interna
de rendimiento es que proporciona una sola cifra que resume los méritos de un proyecto
(Ross, Westerfield, Jaffe, 2009, p.158).

Se calcul6 la Tasa Interna de Retorno tomando en cuenta los flujos de caja del proyecto
dandonos una tasa del 58,74%, es decir que la empresa tendra un rendimiento del 58,74% si

la empresa recibe las entradas de efectivo esperadas en los 5 afios del horizonte del proyecto.

Tabla 64: Calculo de la TIR nueva sucursal Comercial Papa Baraton.

|Inversion inicial | Afo 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Ao 5
Flujo de caja final = (60.000) 39.169,85 38.787,49 39.120,51 39.218,12 40.027,68
TIR = 58,74%

Elaborado por: Delgado Steven.

4.5 Analisis del VValor Actual Neto. (VAN)

Gitman & Zutter (2012) indican que el método del VPN descuenta los flujos de efectivo de
la empresa del costo de capital. Esta tasa es el rendimiento minimo que se debe ganar en un
proyecto para satisfacer a los inversionistas de la empresa. Los proyectos con menores
rendimientos no satisfacen las expectativas de los inversionistas y, por lo tanto, disminuyen
el valor de la empresa, en tanto que los proyectos con mayores rendimientos incrementan el

valor de la empresa (p.367).

114



Para nuestro estudio para el calculo del valor actual neto del nuevo proyecto se descontara a
los flujos de caja proyectados de los 5 afios a una tasa igual al costo de capital promedio
ponderado del 12,41% vy restando la inversion inicial, para conocer si nuestra inversion es

rentable o no.

“El valor presente neto (VPN) se obtiene restando la inversion inicial de un proyecto (FEQ)
del valor presente de sus flujos de entrada de efectivo (FEt) descontados a una tasa (k)

equivalente al costo de capital de la empresa” (Gitman & Zutter, 2012, p.368).

llustracion 57: Formula para calcular el VPN.

" FE
VPN = §—

- ~ FE
S+ k)

Fuente: Gitman & Zutter.

Aplicando la férmula anterior se tiene lo siguiente.

Tabla 65: Calculo del VAN Comercial Papa Baraton.

|Inversi0n inicial| Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 Afio 5
Flujo de caja final = (60.000) 39.169,85 38.787,49 39.120,51 39.218,12 40.027,68
VAN = 79.947,89

Elaborado por: Delgado Steven.
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En la tabla 65 se puede ver que el valor presente neto calculado para el nuevo proyecto es de
79947,89 dolares que corresponde al dinero en términos actuales que se generard si la

empresa invierte en el proyecto.

4.6 Analisis de sensibilidad.

Se denomina andlisis de sensibilidad (AS) al procedimiento por medio del cual se puede
determinar cuanto se afecta (cuan sensible es) la TIR ante cambios en determinadas variables
del proyecto (Baca, 2010, p.191).

Para realizar nuestro andlisis en el proyecto se decidié cambiar la variable ventas en la cual
establecimos dos escenarios, un optimista si es que el volumen de ventas aumenta un 10%
anual y un escenario pesimista con una reduccion del 10% anual del volumen de las ventas

durante los 5 afios de duracion del proyecto.

Tabla 66: Anélisis de sensibilidad.

(-) 10% ventas (+) 10% ventas
Escenario  |Pesimista Mas Probable |Optimista
TIR 49,90% 58,74% 73,73%
VAN 62.476,31 79.947,89 | 107.936,74

Elaborado por: Delgado Steven.

En la ilustracion anterior se puede observar que en un escenario pesimista al reducir en un
10% anual el volumen de ventas el proyecto tendria un valor presente neto de 62476,31
dblares y una tasa interna de retorno del 49,90%, estableciendo de esta manera que el

proyecto es rentable y se deberia aceptar.
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En el escenario optimista se puede observar que la rentabilidad del proyecto tendria un valor
presente de 107936,74 dolares y una tasa interna de retorno del 73,73% concluyendo que el

proyecto es rentable y deberia ser aceptado.

Finalmente, para el escenario mas probable el proyecto tendria un valor presente de 79947,89
dolares y una tasa interna de retorno del 58,74% determinando que el nuevo proyecto es

rentable para la empresa y deberia ser aceptado.

Conclusiones del capitulo.

Después de haber analizado financieramente el proyecto en estudio, se ha llegado a la
conclusion de que la realizacion del proyecto es factible y rentable ya que en sus tres

escenarios el proyecto presenta cifras positivas.
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Conclusiones del proyecto.

Después de haber realizado el presente trabajo de titulacion se llega a las siguientes

conclusiones:

e En el entorno politico la situacion es favorable debido a la reduccion de impuestos
como las salvaguardias por parte del gobierno y al bajo porcentaje de inflacion para
estos tipos de productos que comercializara la empresa.

e Con respecto al estudio de mercado se puede mencionar que la aceptacion por parte
de los clientes hacia la empresa es buena ya que 7 de cada diez personas afirman
haber escuchado de la empresa, sin embargo, la empresa deberia mejorar su
promocién en precios para ser competitiva ya que el 34,90% de los encuestados
consideraron que el atributo principal en una compra es el precio.

e Mediante el estudio técnico se determind que el sitio idoneo para poner una sucursal
esen la Av. Unidad Nacional y calle Peru sector los Totems debido a las comodidades

que presentan las instalaciones tanto para la empresa como para los clientes.

e Alrealizar los calculos financieros se determind que el proyecto es factible y rentable.

Recomendaciones

Se recomienda a la empresa invertir en el nuevo proyecto ya que en los tres escenarios
planteado se puede evidenciar una rentabilidad, una vez puesto en marcha el nuevo proyecto

la empresa empezara a ganar mercado en la ciudad de Cuenca.
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Anexos

Anexo 1: Modelo de encuesta

llustracion 58:Modelo de encuesta parte 1.

Universidad del Aznay
Facultad de Ciencias Administrativas
Escuela de Administracion de Empresas

CUESTIONARIO

Ohbjetive: Analizar la factibilidad para la expansién de la empresa “Comercial Papd
Baratén™ en la ciudad de Cuenca.

Usted trabaja: Si Trabajo gue desempefia:
Mo
Género: Masculino (1 Edad:

Femenino ]

Nivel de instruccion: Primaria
Secundaria
Superior

aod

Estado civil: Scltero O
Cazado (I
Unidn libre [
Viudo (|
Divorciado [

1. ;Ha adguiride algin tipo de electrodoméstico para su hogar en este dltimo afio?
S5i su respuesta es SI por favor continuar la encuesta, caso contrario gracias.

50O
Ne OO

Elaborado por: Delgado Steven.
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[lustracion 59: Modelo de encuesta parte 2.

2, Qud elecrrodomézcs adgmiria?

Lo=xdce= ]

5 ee=xdoe de s [IeEvracs

[F=S =co Lo =pkbcds |
IC o= DI

Pl momd=a By

Hxm= j b=

IC ool dee [Tcikkcaca

& pradces )0 e e
IC =e e

I =i ey

L ou=dcr=

[F b

3. (Qut almacéa o comsercial visid para cotzar loz electrodemézooas?

Alcmccoca Epais

Alrmececy Chomdck g

Alermccecy Inmo Efjus

A

Crm=nd=ie

Comocsl Faps Bamita

Comoosl 3ok

[+=~TT]

Bt OEcaa

M=oexx

Dieza

4. Ewmcwsl de loz almaceses goe visitd comprd s elecorodoméston?

Alemrceocy EBpais

Almccocy Choaodclkg

Albmcrecy Iumn Efjus

AT

Com=nd=ic

Cromereal Paps Bamico

Comoe=l Scla

[T ]

Her e Ofsay

M=ooxx

Dimza

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracidon 60: Modelo de encuesta parte 3.

L

;Ade pedrin indicar laz razenes por laz qoe neced compre en eze lopar?

o Precio [J
o Garanta [
s M O
o Oiros

6. ;Demde prefiere comprar elecrrodeméstces?

- Cemte de la Ciudad

: O
- Cemtros comerciales O
- Comprz celing O
- Abwpceegs oo lngares de peanos tradfico v com pargoen O
- Zomas aledafizs a los marcados O
7. (Emougl de los sizuientes secoores lp goscarta que se eacuenire ghicads oo
almacin de slecredomedatices”
- Chalhabamta
- HMaramcay E
- EHagtor DHario “El Tismpe" O
- Bactor Tobams O
- Totoracocka O

E. Embaze a by amterior pregunta mee paede indicar ; Par qué ezcopid eza respaesa?

B, Al podris imdicar gee fam issportances som o sigwiences azpectos gue le voy a
mencionar 2l momente de comprar slecired rmsticos”

Alremooetanss | Erocstaers | Pooo Smocetanss | Mads smocetaeps

Fadiiad de Acomo
Fadilsd daFaromes
hrracte

10. ;Qu# formsa de page prefiere nited sl psemento de comprar ne

electrodemestcn?
- Efectivo O
- Tarjstade crédin [

- Cradits direcia O

Elaborado por: Delgado Steven.
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llustracién 61: Modelo de encuesta parte 4.

11. ;Ha ezcmchedo de ba emspresa “Comercial Papd Baracin” ¥ de los producoes que
ofrece? 5i o respuesta ez MO paze 3 b pregunces N7 150

i 0 @ O

1%, ;Ha visitado la empress Comercial “Papd Barsrde™" 5i o respuoesta ez MO pazs
8 la pregunta 9715

0 @ O
13. ;Ha realirado alzopa comsprs en b empress Comercial Papd Barastin? Si wo
respuesta o5 afirmstves concinde com la encnescs, caso comcrario pace & la
prezonis M7 15

50 ®ma O

14. ;Cual ez so mivel de saozfaccitn respeceo 2 las sipwiestes rarigbles de la empreza
Comercial Papd Barmtda?

Mirvazimiocts | Sxtrbectes [T it | i

Irgro==0k Er e e
Te=ic g p=ic ol =l

gz b g i poapuois
Ve = rarem yexd e depoaxd

Crrplarsie ooy g de o o i

[ i

15, ;Cudl ez to mivel de imgremo:?

334 - 500
£500 - £700
£700 - 5500
Mds da 3201

oooo

Elaborado por: Delgado Steven.

Anexo 2: Porcentaje de proyeccion de ventas de cada producto.
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Tabla 67: Porcentaje promedio de crecimiento anual de lavadoras.

Afio ventas .
(unidades) Variacion

2012 113

2013 94 -16,81%

2014 88 -6,38%

2015 72 -18,18%

2016 81 12,50%

2017 92 13,58%

Porcentaje promedio de crecimiento anual -3,06%

Elaborado por: Delgado Steven.

Tabla 68: Porcentaje promedio de crecimiento anual de cocinas.

Afio (u\lgsjr:gss) Variacion
2012 150

2013 134 -10,67%

2014 115 -14,18%

2015 80 -30,43%

2016 57 -28,75%

2017 79 38,60%

Porcentaje promedio de crecimiento anual -9,09%

Elaborado por: Delgado Steven.
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Refrigeradora.

Tabla 69: Porcentaje promedio de crecimiento anual de refrigeradoras.

Afio (u\rfie dr:(?zs) Variacion
2012 110
2013 104 -5,45%
2014 91 -12,50%
2015 87 -4,40%
2016 95 9,20%
2017 101 6,32%
Porcentaje de crecimiento anual -1,37%

Elaborado por: Delgado Steven.

Secadora de ropa.

Tabla 70: Porcentaje promedio de crecimiento anual de secadoras de ropa.

Ao (u\rfiedrz]atgzs) Variacion
2012 62
2013 57 -8,06%
2014 58 1,75%
2015 47 -18,97%
2016 63 34,04%
2017 70 11,11%
Porcentaje de crecimiento anual 3,98%

Elaborado por: Delgado Steven.
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Minicomponente

Tabla 71: Porcentaje promedio de crecimiento anual de minicomponentes.

Afio (u\rfie dr:;:s) Variacion
2012 57

2013 52 -8,77%

2014 49 -5,77%

2015 42 -14,29%

2016 31 -26,19%

2017 25 -19,35%

Porcentaje de crecimiento anual -14,87%

Elaborado por: Delgado Steven.

Televisor.

Tabla 72: Porcentaje promedio de crecimiento anual de televisores.

5 Ventas
Ao (unidades) Variacion
2012 128
2013 109 -14,84%
2014 134 22,94%
2015 102 -23,88%
2016 109 6,86%
2017 118 8,26%
Porcentaje de crecimiento anual -0,13%

Elaborado por: Delgado Steven.
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Tabla 73: Porcentaje promedio de crecimiento anual de parlantes amplificados.

5 Ventas L

Ao (unidades) Variacion
2012 45

2013 49 8,89%

2014 59 20,41%

2015 68 15,25%

2016 82 20,59%

2017 87 6,10%

Porcentaje de crecimiento anual 14,25%

Elaborado por: Delgado Steven.

Anexo 3: Ubicacion del nuevo local de Comercial Papa Baratdn

llustracidn 62: Ubicacion de la sucursal de Comercial Papa Baraton .

Fuente: Google Maps.
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Anexo 4: Rol de Pagos de trabajadores correspondiente al pago de sueldos y salarios

del primer afio del nuevo proyecto.

Tabla 74:Rol de pagos empleados Comercial Papa Baraton.

Cargo Sueldo nominal | Comisiones| Total ingresos|  Aporte IESS Liguido a pagar
\Vendedor 386 386 36,48 349,52
VVendedor 386 386 36,48 349,52

Elaborado por: Delgado Steven.

Tabla 75: Rol de pagos beneficios de ley para empleados Comercial Papa Baraton.

Beneficios
Salario mensual|  XIlII sueldo | XIV sueldo| Vacaciones |Fondos de Reserval Aporte patronal 12.15% Total mensual| Total anual | Trabajadores| ~ Total
386 32,17 32,17 16,08 46,90 513,32 6159,79 1 1231958
386 32,17 32,17 16,08 46,90 513,32 6159,79 1 ’

Elaborado por: Delgado Steven.
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Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la
Administracion de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesidn del 13 de diciembre de 2017, conocié ia peticion del
estudiante STEVEN MICHEL DELGADO VARGAS, con codigo 62607, con el tema para el
trabajo de titulacion denominado “Proyecto de factibilidad de expansidn de la Empresa
COMERCIAL PAPA BARATON en la ciudad de Cuenca”, previo a |a obtencién del titulo de
Ingeniero Comercial. El Consejo de Facultad acogi6 el informe de la Junta Académica v
aprobé el disefio del trabajo, designando como Director al Ing. Antonio Torres Davila y
como miembros del Tribunal Examinador a los economistas Luis Pinos Luzuriaga y Luis
Tonén Orddiiez.

El peticionario, para de presentar su trabajo de titulacidn con la respectiva calificacion del
director tiene un plazo de seis meses contados a partir de la aprobacién, esto es hasta el
13 de junio _de 2018, debiendo el Director presentar dos informes del desarrollo de!
trabajo de titulacion.

Cuenca, 14 de diciembre de 2017

//ﬁax A

(il

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad de

Ciencias de la Administracion

! f?;g
- b

1



Delgado Vargas (cddigo 62607}, para que se le conceda prorroga a la presentacion del trabajo de
titataeion denominady ™ Proyecty de facubilidad de sxpansion de T empresa COMERCIAL PAPA
....BARTON en la ciudad de Cuenca”, previo a la_obtencién del titulo de Ingeniero Comercial, cuya

plazo de presentacidn estd previsto para el 13 de junio de 2018; en atencién a la disposicidn
""""""" GEfigral Tercera "del Reglamients de Regimen "Acddemico, & rasuelve aprobar Ta salietad v
............ conceder la prdrroga de seis meses, debiendo el estudiante presentar su trabajo concluido hastael

C .
....Ing. Oswaldo Merchan Manzano
DECANODELAFACULTADDE o -
CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
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Oficio No. 066-FA-2018-UDA
Cuenca, 5 de marzo de 2018

Economista

Luis Tonon Ordéfiez

DOCENTE DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION
Ciudad.-

De mi consideracién:

Me permito comunicar a usted que, el Consejo de Facultad en sesion del 2 de febrero de
2018, conoci6 la peticion de cambio de director del trabajo de titulacion, presentada por
estudiante STEVEN MICHEL DELGADO VARGAS, cuyo tema para el trabajo de titulacion
aprobado es “Proyecto de factibilidad de expansién de la Empresa COMERCIAL PAPA
BARATON en la ciudad de Cuenca”, previo a la obtencion del titulo de Ingeniero
Comercial. El Consejo de Facultad resolvidé designar a usted como Director en reemplazo
del Ing. Antonio Torres Dévila, quien se encuentra con licencia por el semestre marzo-julio
2018, y como miembras del Tribunal Examinador a los economistas Luis Pinos Luzuriaga y
Andrea Freire Pesantez.

El peticionario, para de presentar su trabajo de titulacidn con la respectiva calificacién del
director tiene un plazo de seis meses contados a partir de la aprobacién (13 de diciembre
de 2017) esto es hasta el 13 de junio de 2018, debiendo el Director presentar dos
informes del desarrollo del trabajo de titulacién.

Agradezco su atencion.
Atentamente,

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
SECRETARIA DE LA FACULTAD

I 3 i .
Ong“l 2 Walynos @ N LT

Universidad del Azuay | Av. 24 de Mays 7-77 v Hernan fMalo | Teléione: (3931 7 40% 10040, Fo.: {593) 7 201 59971 aporade 981 | wwwauazuoveow.sc 1 Cuenco. Ecuador



DNI\(&TJIAA? DEL

ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAIO DE TITULACION

1.1. Nombre del estudiante: Steven Michael Delgado Vargas

1.2. C&digo: 62607

1.3. Director sugerido: Ing. Antonio Torres Dévila

1.4. Codirector {opcional):

1.5. Tribunal: Econ. Luis Tonén Ordéfiez y Econ. Luis Pinos Luzuriaga

1.6. Tltulo propuesto; “ANALISIS DE FACTIBILIDAD DE EXPANSION DE LA EMPRESA
COMERCIAL “PAPA BARATON” EN LA CIUDAD DE CUENCA”

1.6.1. Aceptado sin modificaciones :

1.6. 2 Aceptado con Ias siguuentes moduﬁcacuone; %ﬁ, Fherr Bt %o
¢C.-, e
AR gs AW L - JTIR e sermosort g e
7 1’3}‘2'5‘ ract k-ﬂ briu 3 o > -

3 s ufb v*:a(::ﬁ P

NO Ui,
- et o apire> [V y i

1.6.3. No aceptado
1.6.4. Justificacién:

Tribunal

Ing. Antonio Torres Dévila Econ. Luif Pinos Luzuriaga Eco. Luis Tonén Ordéﬁez

Sr. Steven Much el Delgado Vargas radappH oello
2 retarla de la Facultad

Fecha de sustentacidn: Miércoles, 25 de octubre de 2017 a las 16h00




nlny ominsracen  Oficio: Revision Trabajo Titulacion (UTE) ™" no

VHN'Y | de Empresas G e
. Péginaldel

Lugar da Almacenamiento Ratencidn Disposicidn Final
! JUTE/Trabajos de Tirulackin/Registros 3 afos Al #n nube de

F: VDA Calldud/Acadd

Cuenca, 16 de octubre de 2017
Oficio: EA-1436-2017-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de Ja Escuela de Administracién, en relacién a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacién, presentado por Delgado Vargas Steven Michael con cddigo 62607, tema: “ANALISIS DE
FACTIBILIDAD DE EXPANSION DE LA EMPRESA COMERCIAL "PAPA BARATON" EN LA CIUDAD DE
CUENCA”, informa que, este trabajo cumple con |a metodologia propuesta en la “Guia para elaboracién

y presentacién de la denuncia/ protocolo de trabajo de titulacidn”

Director: Ing. Torres Dévila Antonio Fabidn

Tribunat sugerido: Econ. Pinos Luzuriaga Luls Gabriel
Ing. Tonén Ordéfiez Luis Bernardo

Atentamente,

{A JOSE GONZALEZ CALLE.

Coordinadora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay



CONVOCATORIA

Por disposicidn de la Junta Académica de la escuela de Administracion de Empresas se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del

Trabajo de Titulacion: “ANALISIS DE FACTIBILIDAD DE EXPANSION DE LA EMPRESA
COMERCIAL “PAPA BARATON” EN LA CIUDAD DE CUENCA”, presentado por el

estudiante Steven Michael Delgado Vargas con cddigo 62607, previa a la obtencitn del
titulo de Ingeniera Comercial, para el dfa Miércoles, 25 de octubre de 2017 a las 16h00.

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacién del Disefio del Trabajo de Titulacidn,
por ningun concepto se puede realizar modificacidn ni cambios en la documentacion;
inicamente, en caso de aprobacion con modificacidn, el Director adjuntard al esquema
un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Dra/ Jénny Rios Coello
Secretaria de la Facultad

Ing. Antonio Torres Dévila ¢/ Aifoeceviiiiiniiiinn
Econ. Luis Pinos Luzuriaga ... é . % .

Econ. Luis Tonén Ordéiiez




ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FECHA: 16 de Octubre de 2017
Estudiante: DELGADO VARGAS STEVEN MICHAEL
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJD
({Tribunal)

1.1 Nombre del estudiante: Steven Michael Delgado Vargas
1.1.1 Cddigo: 62607

1.2 Director sugerido: Ing. Antonio Torres Dévila

1.3 Codirector (opcional}:

DE TITULACION

1.4 Titulo propuesto: “ANALISIS DE FACTIBILIDAD DE EXPANSION DE LA EMPRESA COMERCIAL “PAPA

BARATON" N LA CIUDAD DE CUENCA”

1.5 Revisores (tribunal): Econ. Luis Tonén Ordéfiez y Econ. Luis Pinos Luzuriaga

1.6 Recomendaciones generales de la revision:

Cumple No cumple

Problemética y/o pregunta de investigacién

1. {Presenta unadescripcién precisa y clara?

2. {Tiene relevancia profesional y social?

Objetivo general

3. éConcuerda con el problema formulado?

4. Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

5. ¢Permiten cumplir con el objetivo general?

6. {Son comprobables cualitativa o cuantitativamente?

Metodologia

7. {S5e encuentran disponibles los datos y materiales mencionados?

8. &Las actividades se presentan siguiendo una secuencia légica?

9. ¢las actividades permitirén la consecucidn de los objetivos especificos
planteados?

10. ¢Las técnicas planteadas estédn de acuerdo con el tipo de investigacién?

Resultados esperados

11. £Son relevantes para resolver o contribuir con el problema formulado?

12.¢Concuerdan con los objetivos especificos?

13. ¢Se detalla la forma de presentacién de los resultados?

14. { Los resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las
actividades mencionadas?

B L LI = T TT

Ing. Antonio Torres Davila Econ. Luis Tonén Crdéiiez

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

A R TR T

Econ. Luis Pinos Luzuriaga
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~Ing:-Antonio- Torres.




1. Datos Generales UNIVERSIDAD DEL

1.1. Nombre del Estudiante
Delgado Vargas Steven Michael

1A3Cdigo T

ADM-RE-EST-43

Wersidn 01
omEmT

Pagina 2 de 12

Delgado Vargas Steven Michael

............................. TelETois: 7829402
............................... Celular: 098712800 ...t

----------------------

Correo Electronico: stelf_mick11@hotmail.es

1.2. Director Sugerido: Torres Antonio

............................. *&;lrﬁem;

1.5. Tribunal designado:

SR igﬁ;--ﬁpmhaeiéli: ........................

1.7. Linea de Investigacién de la Carrera:

5311 Organizacion y direccién de empresas

e 2). Modelo de negogios ...

b) Investigacion formativa

.......................... ll:g;-Tinﬂﬁﬂmpmm:”"m s

.......................... Proyecto de factibilidad de expansion de la empresa “Comercial Papa Baraton” en la

Ciudad de Cuenca.

......................... 1:10;"Subtitulec «Ni no

----------------------------------

........................... 1.11. Estado del proyecto

e

......




ADM-RE-EST-43
Version 01
01/032017

.......... B e ERERSRRRRS o.0-11. T W . [ b SO

2. Contenido . ... .. o
2.1. Motivo de la Investlgaclén.

En la actualidad las PYMES en nuestra ciudad son la base del desarrollo social, ya sea

pr'b&u'c'i'eiido;' d'emanda'n'do' ' '666}’55&6&6’ 'ﬁfd’cl’ii&é“s'""ii""éﬁéﬁéﬁ&&"'ﬁﬁ"Véi&f”&é’iééé&&f"

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

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

La mayona de Empresas comerc1a1es cstablemdas en la cmdad de Cuenca se encuentran

ublcadas en las zonas de ‘mayor concurrenc1a como en los sectores: mercado el arenal,

* mercado 9 de octubre, calles Gran Colombla y LlllS Cordero por bo cual es importante

.anahzar la facublhdad del negoc1o en estos sectores para no perder p051b1es mercados

o . Pregunta de. Investngacmn

LEs Factlble la expansmn de la empresa. “Comerc1al Papé baraton en la Cmdad dew

Cucnca"

_ puntq..;i@...ve.nta ..dc. ..l.a_..c.:mpr.csa _‘fCqu.rgial_Bapai. baraton”, esta empresa s encueniia

- ubicada en las calles Mariscal Sucre'y General Torres de la cindad de Cuenca fue funidada -
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primera instancia realizaremos un iy, delzgntorno politico, entorno econémico,

AZUAY
entorno social, entorno tecnolégico sobre el cual podremos aprovechar los beneficios que

estos nos brinden, seguido se efectuard un estudio del mercado comercial, Tuego™

realizaremos un estudio técnico el cual nos ayudara a determinar los costos y gastos que

base-es-precisamente.un- proyecto-bien. estructurado.y.evaluado. que.indique.la..........

pauta que debe seguirse. De ahi se deriva [a nécesidad de elaborar 168 proyectos.

©.2)

............................................... e
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........................................ Hﬂmﬁdﬁ KE......

..Para la recoleccién de informacién para la elaboracién de un proyecto se puede consultar
..a.paginas..del gobierno, instituciones . piblicas,.libros,. informacién .de. los. diferentes....

PO FATRBTE oot

- El estudmdc larentab:hd&ddeuna mvcménbuscadetennmar i I, con Ia_ mayor “
.. precisién posible la cuantia de las inversiones, costos, y beneficios de un proyecto...
" para postetioriiente compatarlos y determinar Ta tonvenienicia de emprenderlo.
La pnmera etapa se conoce como la fnrmulacmn }r pmparamén de Pmym....

__donde la fonnamén corres ndg al proceso de definicién o configuracién del

R proyecto mientras que-la preparacién-es-el proceso-de-calculo'y estructuracién de
~ costos, inversiones y beneﬁcms de la opc;lﬁn conﬁgm'ada La segunda eta'pah"

""c"“"'ﬂ"*lﬂ‘l'‘1':1*3 2 13 °"’“1“m‘5ndﬂ Pmm" (P 3':’)

'Antiguamente muchas persanas que emprendian enun pmyectu no consideraban de gran
| unportanclahacerun csmd:m prewu antes dr: ejocutar cI proyectu lo haclan a Ia suerte sm
.. tener conocimiento de los costos, gastos que se le podian presentar a lo largo del ciclo del -

negocio, en cambio de hoy en dia se considera que és de gran importancia determinar la
. puede obtener un panorama més claro numéricamente en cuanto a los costos, gastos.y las .

'atapas a seguir para evaluar la factibilidad del proyecto.

_En la dcﬁmcuﬁn de_criterios para disefiar procesos que. garanticen la_seleccion de .

alternativas viables tanto técnica como financieramente, lo cual permite-agilizar ta toma
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La evaluacién de proyectos sggneaiBa slggonstruir toda la metodologia necesaria
AZUAY

para reducir al miximo cualquier posibilidad de pérdida financiera y contar con

incluye diversos estudios tales como andlisis de la demanda, de la oferta, del

climplimiento dé 16§ objetivos propuestos al 1évirls acabo, Tos cuales debenestar

...........

relacionados con la solucién del problema planteado en su etapa de identificacién.

A e AR A AR AR

A kB B A B R

financiero correcto para-de-esta manera-tomar-una-decision correcta-a-la-hora-de-

invertir los recursos de la empresa en un nuevo proyecto siempre y cuando estos

estén siempre ligados a los objetivos que busca la empresa.

2.6.

Hipétesis

st Hesa-eho-agul-para-eseribistento.

A A B A A B B

2.7.

Obje Tt i

- Analizaria factibilidad para la expansién de la-empresa-“Comercial Papé Baraton™.en ...
e |- Cundad-de-Cuenes. S

2.8.

Objetivos Especificos

--------------------------- - Peterminarlas-caracteristicas del-entorno por-medio-de-la-herramienta PEST oo

-----------------------------------------

Analizar el mercado comercial en la Ciudad de Cuenca.

....... . Pl b AR R e e
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_ 2.9. Metodologfa

* Para el estudlo de facuhﬂ;dad dtl pmyectn actual ‘se reallzarﬁ la obtencu&n de

____Imfonnacldn por medlo dc. ﬁlmtzs sacundanas que nos ayudani a reahzar un anéllslsl_l_

Para la eleccién de nuestra poblacién meta se llevard a cabo una investigacién

cuantitativa y..cualitaﬁwa,..para-lacua!..se.requzriré.hﬁormaciﬂndel.lnsm.ﬂacionﬂ-de-w

Estadisticas 'y Censos (INEC), una vez conocido nuestro se:gmento se apllcarﬁn las™

N “slgtuentes técmcas encucstas, foc:us group, en&emtas

- Temane de T et

.. Poblacién Azuay: 712,127 . ...

Publaﬂﬂncmténcnenujﬂssgj

GRS CaEEGE GRS 3

Parroquias Urbanas Canton Cuenea: 15, ...

- p,mq.,mnm.,mc“tﬁnc“mm H

i P e R e e e

Tn =
s SRR R D R ot S N R

__Fuente: (Baca Urbina, 2010)
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Z = Se obtiene de la tabla de probghi}igates, para un nivel de confianza de 95%
AZUAY
Z=1,96

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

“p='es Ia variabilidad positiva (0.50)

T I CLT SEEI P B bt i A e g e R e

raanmnner .“.“.-.-.-.-.“.-.“.-.-.:-. 111111111 ‘I;g_-ﬁnniﬂﬁ;ﬁ-hirhn—;sa-i-mw;;mﬁ
4..H.,,..H._,.._......................................_................3?:..:...394;.';3“.‘..{;;952,.[..1}951,*9‘54,9?5 S T T

n =383

................... informacién.. secundaria . del . sector. financiero, . para. it analizando. cada_uno de los . .. .

“ritidicadores y de esta maners ya con todo aralizads determinaremos ta rentabilidad-det-

proyecto.




Por medio de la evaluacién econdmica y financiera se obtendrd la rentabilidad y

ADM-RE-EST-43
Version 01
011032017

... Pagina9del? . ..

sustentabilidad del proyecto que ayudardn a la toma de decisiones. i

Ex1ste la posibilidad de que la informacién requenda sea mcompleta, ademas puedem

......... que las fuentes. o pdginas a.consultar no se-encuentren.actualizados, y también. al..

“'momento de desarrollar las encuestas puede que haya falta de'colaboracion por parte

. delaspersonas P

s rrumm
“RUBRO/DENC C :

nm..........................................................................
In.temet .................................................... .$1 sﬂr... .....S.e.real‘mﬁu 'I:DIIE[IltH.S' de.l prﬂ?m

IIII]]I'ES].UIIBS i $1'ﬂﬂ"Pﬂ1’E mm lHS' m"mlﬂlﬁ, encuestas

MI&“ ...................................... $.lﬂﬂ Para ﬂﬁllﬂll"a lﬂsdlmtﬁpmmml'ﬂs Eﬂﬂu&ﬂﬂﬁ

- Seran titiles  para realizar las-encuéstas, elabora
~eélenlos numéricos y -archivar ta - informacio.
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2.14. Esquema tentativo
Immdum:ién

1.1 Anélisis Politico

1.2 Andlisis Econémico
1.3 Anslisis Social
1.4 Analisis Tecnolégico

................ lJl..Objeﬁum.deLemﬂio.dﬁmmu.m.m...,,.....,....,..,,..,
................ 2.2 Mix.de Marketing - )
20 Pl icinecins -
222 BIAZA. ..o e

_ 2.3 Andlisis de la demanda y oferta
23.1 Demanda actual,

232 Demanda Histérica.

233 Identificacién de la competencia directa ¢ indirecta

-

2.4.3. Tabulacion de Datos.

................. 2.5. Prayeccifn de la demanda.

m—EltudmtécnimMpmm

3.1 Estudm Admmstmuvo, Orgmzauvn ¥ cha!

3. 1.2 TIPD de organizacién

3 1 4 Funciones del persnnal
3 2 anahzm:lén del a]macén
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. 335Disefiodel almacén.
L6 Layoutdel almactn.
3.4 Modelo de gestién

.4.2 Estado.de. situacién y resultados. del Proyecto....... ..o

b ATENSIENSl VAN i i
4.6 Andlisisde sensibilidad

........................ Anexos oo

v 215, Cronograma. ...

Objetivo Actividad Resultado esperado Tiempo

B T Semrma e S s (Séianas)”
Analizar. ........la | Realizar el analisis. | Conocer....el....entorno.|4.........oo....
existencia del | PEST. que rodea al proyecto.

S St S MG S
Jentomo. ]

Elaborar un | Realizar encuestas | Obtener informacion | 8

.|.determinar demanda.y. { ... .. .
oferta.

...E.Iabbr-a.-r....................ﬁn.. ....A.ﬁéli.s.i.s........dé".....-.la.. "'De"t‘é'ﬂf"l'af"éltafﬁa:ﬁ"o';" ¢. [ e e e e
_estudio técnico "'loca'lizacién','""""""""""%anhmf;'lég’"""""“"""""“"" ........

instalaciones, y
parael proyecto

"] TECUrsOs, costos; |

. gastoS. L T T
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Analizar los Anélis%éwﬁg[pf@to Determinacion de la | 4
distintos de equilibrio, RO, | factibilidad del
escenarios PAY BACK, flujo | proyecto

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