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RESUMEN EJECUTIVO

Bel Pavimento, es una empresa que se dedica a la importacion y venta de porcelanato
italiano en la ciudad de Esmeraldas, se ha realizado una completa investigacion de
mercados para asi poder definir la oferta y demanda del bien en la ciudad.
Esta empresa cuenta con servicios diferentes a la competencia los mismos que son:

» Transporte de la mercaderia a la obra.

» Crédito directo con los clientes.

La empresa cuenta con productos de calidad y personal calificado que puedan realmente

cumplir las exigencias de nuestros clientes.

El disefio de la empresa cumple con los requerimientos necesarios para el buen
funcionamiento de la misma. Para esto cuenta con tres departamentos estratégicamente
organizados que son:

» Departamento Administrativo

» Departamento de Ventas

> Area de bodega

Dentro de lo financiero se presentan tres escenarios, l1os mismos que utilizan las variables
maés sensibles para el analisis, concluyendo con que el proyecto es factible y resiste una

variacion hasta del 10% en los ingresos y gastos.

Es importante la implementacion de la estrategia de la empresa para de esta manera

conseguir los objetivos que la empresa persigue.
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SUMMARY

Bel Pavimento is a company dedicated to the import and sale of Italian porcelain in the
city of Esmeraldas, which means that it has made a complete market research in order to
be able to define the supply and demand for good in the city.
The company has differentiated services to the same competition are:

» Transportation of merchandise to work.

» Credit with customers.

The company has quality products and skilled personnel that can really meet the needs of

our customers.

The design of the company meets the requirements for the proper functioning thereof. For
this has three departments that are strategically distributed:

» Administrative Department.

» Sales Department.

» Hold Area.

In financial terms there are three scenarios, the same as using the most sensitive variables
for analysis, concluding that the project is feasible and resists a change up to 10% on

revenue and expenditure.

It is important to implement the strategy of the company thus achieve the objectives that

the company pursues.
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CAPITULO 1

1. TEMA DE INVESTIGACION

Estudio de factibilidad de la importacion y venta de porcelanato italiano para la provincia

de Esmeraldas.

1.1PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMATIZACION
DEL PROBLEMA

1.1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En los Gltimos 5 afios, la ciudad de Esmeraldas y para ser mas especifico en el canton
Tonsupa, presenta un crecimiento notorio en lo que a bienes raices se refiere, la
construccién de edificios de departamento abre muchas puertas en donde se identifica un
gran nicho de mercado.

En donde realmente se encuentran mas de 17 proyectos en construccion es en el sector
del Club del Pacifico, el mismo que se encuentra dentro del canton Tonsupa. La demanda
de materiales de construccion es realmente alta; en el sector de Tonsupa y Atacames se
encuentran tres Ferreteria las cuales no dan abasto suficiente para los constructores de
sector, por tal motivo los mismos deben trasladarse hasta la ciudad de Quito para buscar

los materiales necesarios.

En el sector de la construccion es indispensable tener cerca un buen proveedor de
materiales, por este factor muchas de las ferreterias del sector de Tonsupa inflan sus
precios, de tal manera que los constructores prefieres viajar a Quito y comprar y mandar

1



los materiales hacia Tonsupa y aun asi los costos son mas bajos que los que manejan las

ferreterias del sector.

Con el crecimiento en el mercado de la construccion en el cantdn de Tonsupa se presenta
la oportunidad para la creacion de una distribuidora de porcelanato para la provincia de
Esmeraldas, por tal motivo es indispensable realizar el estudio de la factibilidad de la

creacion de una distribuidora de porcelanato para la provincia de Esmeraldas.

1.1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

La formulacién del problema se basa en la determinacion de la eventualidad de evaluar
los intereses econdmicos, de mercado y técnicos que permitan la creacién de una
distribuidora de porcelanato para la provincia de Esmeraldas debido a como se justifica

en el parrafo anterior existe una oportunidad de mercado.

1.1.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

Con la sistematizacion del problema se busca obtener los requerimientos necesarios
legales y técnicos, para la creacion de una distribuidora de porcelanato en la provincia de
Esmeraldas, como tambien es necesario saber qué tipo de permisos legales y

certificaciones exigen en Ecuador para poder distribuir este material de construccion.



1.20BJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.2.1 OBJETIVOS GENERALES

Determinar la factibilidad y viabilidad de la creacion de una distribuidora de porcelana en
la provincia de Esmeraldas, la misma que prestara servicios de asesoria y venta de
porcelanato, se establecera esta empresa mediante el estudio de mercado y financiero, en

el cual se podréa evaluar la viabilidad econémica del mismo.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Evaluar el nivel de riego de la inversion, conociendo las variables que forman

parte del desarrollo del presente negocio.

» Conocer las caracteristicas de la competencia, para asi poder ganar un mejor

posicionamiento en el mercado.

> Establecer el estudio de mercado, para asi poder conocer a nuestros verdaderos
clientes y saber como llegar hacia ellos.

1.3JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Es el estudio de factibilidad para la creacion de una distribuidora de porcelanato para la

provincia de Esmeraldas.



Es indispensable analizar el mercado para tener claro cuél es la cantidad de potenciales
clientes que tenemos a nuestra disposicion en el mercado, la investigacion de
competencias es indispensable para poder saber con quién y qué tipo de productos son
con los que estamos compitiendo.

Conocer el proceso logistico para la distribucion del producto dentro de la ciudad
provincia de Esmeraldas es decir los pasos a seguir para la importacion y distribucién del

los productos.

1.4AMARCO DE LA REFERENCIA

141 MARCO CONCEPTUAL

A partir del afio 2001 en el Ecuador muchos de los vendedores de cerdmica a nivel
nacional presentaron una falta de innovacion en sus modelos y en la funcionalidad de las
mismas, es decir los constructores y en si los consumidores de este producto ya no tenian
interés por el mismo, de tal manera que a mediados del afio 2002 se importo un nuevo
tipo de cerdmica basados en porcelana, con caracteristicas diferentes, como por ejemplo
el no perder brillo original de producto, las medidas que manejaban eran mucho mas

grandes que las de las cerdmicas comunes.

La debilidad en ese momento fué que los precios en el Ecuador eran demasiado altos,
tornandose en un producto no deseado por el mercado, convirtiéndose en un producto de

lujo hasta el afio 2004.

Al aparecer diversos tipos de porcelanatos los distribuidores presentaron una reduccion
de precios convirtiendose en lo que es el dia de hoy un producto de mejor calidad,

brindando un mejor acabado con precio relativamente mas alto que la cerdmica normal.



El proceso de importacion del porcelanato se llevara a cabo desde el puerto de Miami —
Estados Unidos como puerto de embarque y el puerto de Guayaquil — Ecuador como
puerto de arribo, es importante tomar en cuenta que el producto es elaborado en Italia
pero el distribuidor para Latinoamérica se encuentra en la ciudad de Miami.

La evaluacion de la competencia es importante en lo que a oferta corresponde, ya que por

la experiencia en el mercado se puede establecer metas dentro del mercado.

Dentro de la investigacion es necesario delimitar el estudio a realizarse dentro del

desarrollo del proyecto en mencién:

> Anadlisis de la Idea del Proyecto (Fundamentos)
» Evaluacion del Producto
Estudio de Mercado

Y

e Andlisis de Demanda
e Anélisis de Oferta
Estudio Técnico del Negocio
Proceso de Importacion
Nacionalizacion y Manejo de la Mercaderia

Andlisis Financiero Local

YV V. V VYV V

Venta y Distribucion del Producto

La definicidon de los INCOTERMS a utilizarse en el desarrollo de la tesis:

VA: via aérea. VM: via maritima. VVT: via terrestre



1.1 CUADRO INCOTERMS

INGLES ESPANOL MEDIO
GRUPO DE LAE
De salida EXW | Exwork Exfabrica lugar | VA-VM-
determinado VT
GRUPO DE LAF
Sin pago de |[FAS |Free Franco a un costado del|VM
transporte principal alongside | barco, puerto convenido
ship
Por parte del |[FOB |Free on|Franco a bordo, puerto|VM
exportador board convenido
FCA |Free Franco lugar convenido VA-VT
carrier
GRUPODE LAC
Con pago de|CFR |Cost and|Costo y flete, puerto de|VM
transporte Freight destino convenido
Principal por parte|CIF |Cost Costo, seguro y flete,| VM
del exportador Insurance | puerto convenido
and
Freight
CPT |Carriage |Transporte pagado hasta|VA-VT
paid to lugar de destino convenido
CIP |Carriage |Transporte y seguro pagado | VA-VT
and hasta lugar de destino
Insurance |convenido
GRUPODE LAD
DAF |Delivered |Entregado en frontera, |VT
at Frontier | lugar de destino convenido
DES |Delivered |Entregado en barco, puerto | VM




ex Ship de destino convenido
DEQ |Delivered |Entregado en  muelle, VM

ex Quay | puerto de destino
convenido
DDU |Delivered |Entregado en lugar de|VA-VM-
Duty destino convenido, | VT

Unpaid derechos no pagados
DDP |Delivered |Entregado en lugar de|VA-VM-
Duty Paid |destino convenido, | VT

derechos pagados

Tabla 1.1 Tabla Incoterms
Fuente: Aduana
Elaborado por: El autor

1.42 MARCO TEORICO

Al realizar una breve historia del desarrollo del producto porcelanato italiano en el
mercado de la construccién se detecta un incremento en el sector de Tonsupa de tal
manera que es necesario la creacion de una empresa que pueda satisfacer estas
necesidades, el comienzo de este negocio es la importacién de porcelanato tratando de

seguir con la linea y tendencias de la plaza de Tonsupa.

Es indispensable saber cuél es la manera para poder establecer una linea de crédito con

los constructores.

Es indispensable alinearse a los requerimientos legales por parte del Ecuador para realizar
el proceso de importacion. Dentro de un marco legal conocer cuéles son los procesos
legales para poder obtener los permisos necesarios para el funcionamiento de la empresa.

En el desarrollo del proyecto para realizar el estudio de mercado y lograr identificar los

clientes meta se utilizaran variables de tipo estadisticas como son las siguientes:



» Variables Cuantitativas.- Son las variables que se expresan mediante cantidades

numéricas. Las variables cuantitativas ademas pueden ser’:

e Variable discreta: Es la variable que presenta separaciones o
interrupciones en la escala de valores que puede tomar. Estas separaciones
o0 interrupciones indican la ausencia de valores entre los distintos valores
especificos que la variable pueda asumir. Ejemplo: EI nimero de hijos (1,
2,3,4,5).

e Variable continua: Es la variable que puede adquirir cualquier valor
dentro de un intervalo especificado de valores. Por ejemplo el peso (2,3
kg, 2,4 kg, 2,5 kg, ...) o la altura (1,64 m, 1,65 m, 1,66 m, ...), que
solamente estd limitado por la precision del aparato medidor, en teoria

permiten que siempre exista un valor entre dos cualesquiera.

» Variables Cualitativas.- Son las variables que expresan distintas cualidades,
caracteristicas 0 modalidad. Cada modalidad que se presenta se denomina atributo
0 categoria y la medicion consiste en una clasificacion de dichos atributos. Las
variables cualitativas pueden ser ordinales y nominales. Las variables cualitativas
pueden ser dicotomicas cuando sélo pueden tomar dos valores posibles como si y
no, hombre y mujer o son politdmicas cuando pueden adquirir tres 0 mas valores.

Dentro de ellas podemos distinguir®:

e Variable cualitativa ordinal: La variable puede tomar distintos valores
ordenados siguiendo una escala establecida, aungque no es necesario que el
intervalo entre mediciones sea uniforme, por ejemplo, leve, moderado,

grave.

! http://es.wikipedia.org/wiki/Variable_estad%C3%ADstica
*http://es.wikipedia.org/wiki/Variable_estad%C3%ADstica



e Variable cualitativa nominal: En esta variable los valores no pueden ser
sometidos a un criterio de orden como por ejemplo los colores o el lugar

de residencia.

» Variables Independientes.- Son las que el investigador escoge para establecer
agrupaciones en el estudio, clasificando intrinsecamente a los casos del mismo.
Un tipo especial son las variables de control, que modifican al resto de las
variables independientes y que de no tenerse en cuenta adecuadamente pueden
alterar los resultados por medio de un sesgo®.

» Variables Dependientes.- Son las variables de respuesta que se observan en el
estudio y que podrian estar influenciadas por los valores de las variables
independientes.

Para promocionar y posicionar el producto dentro de nuestro mercado meta se utilizara

las herramientas del Marketing Mix:

» Producto.- Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o
instituciéon que se ofrezca en un mercado para su adquisicién, uso o consumo y
que satisfaga una necesidad”.

La politica de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

e La cartera de productos
e Ladiferenciacion de productos
e Lamarca

e La presentacion

® http://es.wikipedia.org/wiki/Variable_estad%C3%ADstica
* http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing



> Precio.- Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la
satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del producto. Es el
elemento del mix que se fija mas a corto plazo y con el que la empresa puede
adaptarse répidamente segin la competencia. Se distingue del resto de los
elementos del marketing mix porque es el Unico que genera ingresos, mientras
que los demas elementos generan costos®.

Para determinar el precio, la empresa debera tener en cuenta lo siguiente:

e Los costes de produccion, distribucion...

e El margen que desea obtener.

e Los elementos del entorno: principalmente la competencia.
e Las estrategias de Marketing adoptadas.

e Los objetivos establecidos.

> Plaza.- es el elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto
llegue satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran la politica de

distribucion®:

e Canales de distribucion: Los agentes implicados en el proceso de mover
los productos desde el proveedor hasta el consumidor.

e Planificacion de la distribucion: La toma de decisiones para implantar
una sistematica de como hacer llegar los productos a los consumidores y
los agentes que intervienen (mayoristas, minoristas).

e Distribucién fisica: Formas de transporte, niveles de stock, almacenes,
localizacion de plantas y agentes utilizados.

e Merchandising: Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de

venta. Consiste en la disposicion y la presentacion del producto al

® http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
® http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
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establecimiento, asi como de la publicidad y la promocion en el punto de

venta.

» Promocidn.- La comunicacion persigue difundir un mensaje y que éste tenga una
respuesta del publico objetivo al que va destinado. Los objetivos principales de la

comunicacion son’:

e Comunicar las caracteristicas del producto.
e Comunicar los beneficios del producto.

e Que se recuerde o se compre la marca/producto.

La comunicacion es solo publicidad. Los diferentes instrumentos que configuran

el mix de comunicacién son los siguientes:

e Lapublicidad.

e Lasrelaciones publicas.
e Laventa personal.

e Lapromocion de ventas.

e EI Marketing directo.

La evaluacion financiera y econémica del proyecto se llevara a cabo por medio de las

siguientes variables:

» Valor Actual Neto-. Es un procedimiento que permite calcular el valor presente
de un determinado namero de flujos de caja futuros, originados por una inversion.
La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar

mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le

" http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
11



resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto

del proyecto®.

La formula que nos permite calcular el Valor Actual Neto es:

'L.?'
VAN = -
Ty

Férmula céalculo del valor actual neto

V; representa los flujos de caja en cada periodo t.
I es el valor del desembolso inicial de la inversion.

n es el nimero de periodos considerado.

El tipo de interés es k. Si el proyecto no tiene riesgo, se tomara como referencia el
tipo de la renta fija, de tal manera que con el VAN se estimara si la inversion es
mejor que invertir en algo seguro, sin riesgo especifico. En otros casos, se

utilizara el costo de oportunidad.

» Tasa Interna de Retorno.- es la tasa que iguala el valor presente neto a cero. La
tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de rentabilidad producto
de la reinversion de los flujos netos de efectivo dentro de la operacién propia del
negocio y se expresa en porcentaje. También es conocida como Tasa critica de
rentabilidad cuando se compara con la tasa minima de rendimiento requerida (tasa

de descuento) para un proyecto de inversion especifico.

La evaluacion de los proyectos de inversion cuando se hace con base en la Tasa
Interna de Retorno, toman como referencia la tasa de descuento. Si la Tasa
Interna de Retorno es mayor que la tasa de descuento, el proyecto se debe aceptar

pues estima un rendimiento mayor al minimo requerido, siempre y cuando se

® http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
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reinviertan los flujos netos de efectivo. Por el contrario, si la Tasa Interna de
Retorno es menor que la tasa de descuento, el proyecto se debe rechazar pues

estima un rendimiento menor al minimo requerido®.

La Formula a utilizarse es la siguiente:

FE FE FE
FEN=0= + ey |
1+ &) 1+ &7 1+ &)

— Imversion

Férmula célculo de tasa interna de retorno

Si la tasa interna de retorno es menor que la tasa de interés, el proyecto debe
rechazarse.
Cuando la tasa interna de retorno es igual a la tasa de interés, el inversionista es

indiferente entre realizar la inversién o no.

» Relacién de Benéfico / Costo.- se establecen por separado los valores actuales de
los ingresos y los egresos, luego se divide la suma de los valores actuales de los
costos e ingresos™.

Situaciones que se pueden presentar en la Relacién Beneficio Costo:

e Relacion B/C >0: indice que por cada dolar de costos se obtiene méas de
un délar de beneficio. En consecuencia, si el indice es positivo o cero, el

proyecto debe aceptarse.

e Relacion B/C < 0: indice que por cada dolar de costos se obtiene menos

de un dolar de beneficio.

® http://www.pymesfuturo.com/tiretorno.htm

19 http://www.authorstream.com/Presentation
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Entonces, si el indice es negativo, el proyecto debe rechazarse.
El valor de la Relacién Beneficio/Costo cambiara segun la tasa de actualizacion
seleccionada, o sea, que cuanto mas elevada sea dicha tasa, menor sera la relacion

en el indice resultante.

La formula que se utiliza es:

s
ch:—gﬂﬂjx
< C

oo (1+E)

Férmula céalculo relacion beneficio costo

Donde:

B/C = Relacion Beneficio / Costo

Vi = Valor de la produccion (beneficio bruto)
Ci=Egresos (i=0, 2, 3,4...n)

i = Tasa de descuento

» Tiempo real de Recuperacion de la Inversion.- tiene como objetivo determinar
el nimero de afios en que se recupera la inversion, mediante la resta sucesiva de
los flujos netos anuales descontados del monto de la inversion, hasta el punto en

que se iguala o sobrepasa dicha inversion™*.

» Analisis de Sensibilidad.- es una de las herramientas mas sencillas de aplicar y
gue nos puede proporcionar la informacion basica para tomar una decisién acorde
al grado de riesgo que decidamos asumir. La base para aplicar este método es
identificar los posibles escenarios del proyecto de inversion, los cuales se

clasifican en los siguientes™*:

' http://www.mailxmail.com/curso-rentabilidad-medida-ta/tri-tiempo-recuperacion-inversion

1212 http://mx.finanzaspracticas.com/1752-Que-es-el-analisis-de-sensibilidad.note.aspx
14



e Pesimista: es el peor panorama de la inversion, es decir, es el resultado en
caso del fracaso total del proyecto.

e Probable: este seria el resultado mas probable que supondriamos en el
analisis de la inversion, debe ser objetivo y basado en la mayor
informacion posible.

e Optimista: siempre existe la posibilidad de lograr mas de lo que
proyectamos, el escenario optimista normalmente es el que se presenta

para motivar a los inversionistas a correr el riesgo.

A continuacion se mencionan las teorias en las cuales se basa el desarrollo de la tesis:

> Ley de Oferta y Demanda, segiin Adam Smith, “El modelo establece que en un
mercado libre, la cantidad de productos ofrecidos por los productores y la
cantidad de productos demandados por los consumidores dependen del precio de
mercado del producto. La ley de la oferta indica que la oferta es directamente
proporcional al precio; cuanto mas alto sea el precio del producto, mas unidades
se ofreceran a la venta. Por el contrario, la ley de la demanda indica que la
demanda es inversamente proporcional al precio; cuanto mas alto sea el precio,
menos demandaran los consumidores. Por tanto, la oferta y la demanda hacen
variar el precio del bien. Segun la ley de la oferta y la demanda, el precio de un
bien se sitla en la interseccion de las curvas de oferta y demanda. Si el precio de
un bien esta demasiado bajo y los consumidores demandan mas de lo que los
productores pueden poner en el mercado, se produce una situacion de escasez, y
por tanto los consumidores estaran dispuestos a pagar mas. Los productores
subiran los precios hasta que se alcance el nivel al cual los consumidores no estén
dispuestos a comprar mas si sigue subiendo el precio. En la situacion inversa, si el

precio de un bien es demasiado alto y los consumidores no estan dispuestos a

15



pagarlo, la tendencia sera a que baje el precio, hasta que se llegue al nivel al cual

los consumidores acepten el precio y se pueda vender todo lo que se produce.”

» Teoria de Ventaja Absoluta segiin David Ricardo, “Una ventaja comparativa es
la ventaja que disfruta un pais sobre otro en la elaboracion de un producto cuando
éste se puede producir a menor costo, en términos de otros bienes y en
comparacion con su coste en el otro pais. Teoria desarrollada por David Ricardo
(a principios del siglo XIX) cuyo postulado basico es que, aungue un pais no
tenga ventaja absoluta en la produccion de ningun bien, le convendra
especializarse en aquellas mercancias para las que su ventaja sea
comparativamente mayor o su desventaja comparativamente menor. Esta teoria
supone una evolucién respecto a la teoria de Adam Smith. Para Ricardo, lo
decisivo en el comercio internacional no serian los costes absolutos de produccién

S . 14
en cada pais, sino los costes relativos.”

» Teoria de las Cinco Fuerzas de Porter segin Michael Porter “El Analisis Porter
de las cinco fuerzas es un modelo estratégico elaborado por el economista y
profesor de la Harvard Business School en 1979. Las 5 Fuerzas de Porter es un
modelo holistico que permite analizar cualquier industria en términos de
rentabilidad. Fue desarrollado en 1979 y, segin el mismo, la rivalidad con los
competidores viene dada por cuatro elementos o fuerzas que, combinadas, crean

. . . . 1
una quinta fuerza: la rivalidad entre los competidores™>

(F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes.

3 Nicholson, W. (2006). Teoria Microeconémica Principios Basico y Ampliaciones. Novena Edicion.
Y Roel, V. (1973). Teoria Econémica Marxista. Editorial Grafica Labor, Lima Per(

> Kotler, P. y Keller, K. (2009). Direccién del Marketing, Decimo Segunda Edicion.
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e Concentracion de compradores respecto a la concentracion de
compaiiias.

e Grado de dependencia de los canales de distribucion.

e Posibilidad de negociacion, especialmente en industrias con muchos
costes fijos.

e Volumen comprador.

e Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

e Disponibilidad de informacion para el comprador.

e Capacidad de integrarse hacia atras.

e Existencia de sustitutivos.

e Sensibilidad del comprador al precio.

e Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

e Anélisis RFM del cliente (Compra Recientemente, Frecuentemente,

Margen de Ingresos que deja).

(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores.

El “poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria
por parte de los proveedores, a causa del poder de que éstos disponen ya sea por
su grado de concentracion, por la especificidad de los insumos que proveen, por el
impacto de estos insumos en el costo de la industria, etc. Por ejemplo: las
empresas extractoras de petréleo operan en un sector muy rentable porque tienen
un alto poder de negociacion con los clientes. De la misma manera, una empresa
farmacéutica con la exclusiva de un medicamento tiene un poder de negociacion
muy alto. La capacidad de negociar con los proveedores, se considera
generalmente alta por ejemplo en cadenas de supermercados, que pueden optar
por una gran cantidad de proveedores, en su mayoria indiferenciados. Algunos

factores asociados a la segunda fuerza son:

e Facilidades o costes para el cambio de proveedor.

17



e Grado de diferenciacion de los productos del proveedor.

e Presencia de productos sustitutivos.

e Concentracién de los proveedores.

e Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos).

e Amenaza de integracion vertical hacia adelante de los proveedores.

e Amenaza de integracion vertical hacia atras de los competidores.

(F3) Amenaza de nuevos entrantes.

Mientras que es muy sencillo montar un pequefio negocio, la cantidad de recursos
necesarios para organizar una industria aeroespacial es altisima. En dicho
mercado, por ejemplo, operan muy pocos competidores, y es poco probable la

entrada de nuevos actores. Algunos factores que definen ésta fuerza son:

e Existencia de barreras de entrada.

e Economias de escala.

e Diferencias de producto en propiedad.
e Valor de la marca.

e Costes de cambio.

e Requerimientos de capital.

e Acceso a la distribucion.

e Ventajas absolutas en coste.

e Ventajas en la curva de aprendizaje.
e Represalias esperadas.

e Acceso a canales de distribucion.

e Mejoras en la tecnologia

(F4) Amenaza de productos sustitutivos.
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Como en el caso citado en la primera fuerza, las patentes farmacéuticas o
tecnologias muy dificiles de copiar, permiten fijar los precios en solitario y
suponen normalmente una muy alta rentabilidad. Por otro lado, mercados en los
que existen muchos productos iguales o similares, suponen por lo general baja

rentabilidad. Podemos citar entre otros, los siguientes factores:

e Propension del comprador a sustituir.

e Precios relativos de los productos sustitutos.

e Costo o facilidad de cambio del comprador.

e Nivel percibido de diferenciacion de producto.

e Disponibilidad de sustitutos cercanos.

(F5) Rivalidad entre los competidores.

Mas que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de
las cuatro anteriores. La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de
un sector: cuanto menos competido se encuentre un sector, normalmente serd méas
rentable y viceversa. EI modelo de las Cinco Fuerzas de Porter propone un
modelo de reflexidn estratégica sistematica para determinar la rentabilidad de un
sector, normalmente con el fin de evaluar el valor y la proyeccién futura de

empresas o unidades de negocio que operan en dicho sector.

1.4.3 HIPOTESIS DEL TRABAJO

“Estudio de la factibilidad de la importacion y venta de porcelanato italiano para cubrir el

mercado de la provincia de Esmeraldas.”
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1.5METODOLOGIA

15.1 METODOS DE INVESTIGACION

El método para realizar la investigacion serd el cientifico es decir mediante la

observacion, andlisis y resultados.

Se utiliza este método debido a que existen registros, los mismos que pueden ser
evaluados y comparados para poder obtener la informacién necesaria. También es
indispensable en el andlisis el conocer cual es la manera de operar de las empresas de
productoras del porcelanato, para lo cual se debe establecer una buena relacion con la

misma para poder acceder a los beneficios que ellos nos puedan ofrecer.

La observacién dentro de esta metodologia me permitira establecer conocer los procesos
que se dan dentro del funcionamiento del negocio para lo cual es muy necesario la

presencia y el analisis de la competencia.

1.5.2 TIPO DE ESTUDIO

El tipo de estudio que se menciona con anterioridad es el método cientifico, el mismo que
es de tipo exploratorio, a su vez tiene como objetivo la formulacién de un problema y la
resolucion y desarrollo de una hipotesis; para el desarrollo del proyecto es necesario
contar con fuentes claras de investigacion, asi mismo la justificacion del porqué del

estudio del proyecto para de esta manera poder guiar nuestra investigacion.
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1.5.3 VALORES EMPRESARIALES

Los valores primordiales que la empresa manejara, siempre estaran alineados con el
Codigo de Etica y Moral, manteniendo el respeto con todas y cada una de las personas,

estableciendo limites de actuacion.

Los valores que la empresa haré énfasis, a el fin de construir un lugar de apropiado y

ambiente laboral son los siguientes:

» Responsabilidad
> Colaboracion
» Orientada al servicio

> Etica en sus actos

1.6FUENTE

Con el afan de clasificar la informacion de acuerdo a su procedencia se establecen dos

tipos de fuentes de las cuales se procedera a tomar la informacion.

1.6.1 FUENTES PRIMARIAS

Como fuentes primarias de informacion se establece utilizar la observacion del método
cientifico para poder resolver las variables que formen parte de la investigacion de

mercado.

Por la naturaleza del negocio es importante la elaboracion de matrices de investigacion
para poder establecer de esta manera la mejor ubicacion de las variables de acuerdo a la
importancia que representan con el negocio.
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Una de las vias para poder recolectar datos son las encuestas, las mismas que nos
permiten saber lo que el consumidor requiere, la misma que se tomara en cuenta para el

desarrollo de este proyecto.

La manera en que la encuesta estara dirigida, es para conocer los requerimientos
insatisfechos por la actual oferta en el mercado de Esmeraldas, buscando saber las dudas

que en el mercado existan en ese momento y asi orientar mejor la idea de negocio.

Es de vital importancia la relacion con personas expertas del sector, como clientes
refiriéndome a los constructores hasta los mismos productores o importadores del
producto para el pais, con el afan de conocer sobre las tendencias, formas de pago y tipos

de incentivos que reciben los distribuidores.

1.6.2 FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias que se utilizaran para el desarrollo del presente proyecto sera de
tipo bibliogréficas y la informacidn disponible en internet, este tipo de informacién es (til
para la definicién de los términos cientificos que maneje el sector y para el conocimiento
de los procesos de compra, venta e importacion a realizarse dentro del proyecto, para lo

cual se presenta a continuacion una lista de textos tentativa para el desarrollo del mismo:

> Hanke, John e. y Reitsch, Arthur G., ESTADISTICA PARA NEGOCIOS,
Editorial MCGRAW-HILL, Afio 1997.

> Salazar, Edison, INVESTIGACION CIENTIFICA, Editorial NORMA, afio 2006.

> Nicholson, W. (2006). TEORIA MICROECONOMICA PRINCIPIOS BASICO
Y AMPLIACIONES. Novena Edicién.

> Roel, V. (1973). TEORIA ECONOMICA MARXISTA. Editorial Grafica Labor,
Lima Peru

> Kotler, P. y Keller, K. (2009). DIRECCION DEL MARKETING. Decimo

Segunda Edicion.
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» Banco Central del Ecuador, www.bce.fin.ec

> Instituto Nacional de Estadistica y Censos de Ecuador, www.inec.gov.ec

» COMEXI, Consejo de Comercio Exterior e Inversiones, wWww.comexi.gov.ec

1.7TENTATIVA DE INDICE A UTILIZAR EN EL PROYECTO

» CAPITULO UNO
PLAN DE TESIS
1.1 TEMA DE INVESTIGACION

1.2 PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4 JUSTIFICACION DE LA INFORMACION

1.5 MARCO DE REFERENCIA
1.6 METODOLOGIA
1.7 INDICE

> CAPITULO DOS
ESTUDIO DE MERCADO

2.1 OBJETIVOS
2.2 DEMANDA PASADA
2.3 DEMANDA PRESENTE
2.3.1 DELIMITACION DEL PROBLEMA
2.3.2 NECESIDAD DE INFORMACION
2.3.3 OBJETIVOS
2.3.3.1 OBJETIVO GENERAL
2.3.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
2.3.4 FUENTES DE INFORMACION
2.3.4.1 FUENTES PRIMARIAS
2.3.4.2 FUENTES SECUNDARIAS
2.3.5 DISENO MUESTRAL
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2.3.5.1 POBLACION OBJETIVO

2.3.5.2 SEGMENTACION DE LA POBLACION OBJETIVO
2.3.5.3 TAMANO DE LA MUESTRA

2.3.6 DISENO DE INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE DATOS
2.3.6.1 FORMULACION DE LA ENCUESTA

2.3.6.2 TABULACION DE DATOS (nGmero de personas)
2.3.6.3 CONCLUSION

2.4 DEMANDA PROYECTADA

2.5 OFERTA PASADA

2.6 OFERTA PRESENTE

2.7 OFERTA PROYECTADA

2.8 MARKETING MIX

2.8.1 PRODUCTO

2.8.2 PLAZA

2.8.3 PRECIO

2.8.4 PROMOCION

> CAPITULO TRES

ANALISIS TECNICO
3.1 OBJETIVOS
3.2 ANALISIS TECNICO
3.3 LOCALIZACION OPTIMA DEL NEGOCIO
3.3.1 METODO DE LOCALIZACION POR PUNTOS PONDERADOS
3.4 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO
3.5 PROCESO DE SERVICIO
3.6 PROCESO PRODUCTIVO
3.6.1 DIAGRAMA DE FLUJO DEL CLIENTE
3.6.2 DIAGRAMA DE FLUJO DEL ADMINISTRADOR
3.7 ORGANIZACION ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA
3.8 ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA
3.9 PERFIL DE PUESTO
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3.10 MARCO LEGAL

3.11 TABLA DE COSTOS DE CONSTITUCION Y FUNCIONAMIENTO

> CAPITULO CUATRO
ESTUDIO ECONOMICO

4.1 OBJETIVOS
4.2 INVERSIONES DEL PROYECTO
4.3.1 TIPOS DE FINANCIAMIENTO
4.3.1.1 ESTADO DE RESULTADOS
4.3.1.2 CALCULO DEL VAN DE ACUERDO AL FINANCIAMIENTO
4.3.1.3 CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO COSTO
4.4 ANALISIS DE SENSIBILIDADES

> CAPITULO CINCO
PLAN DE NEGOCIO

5.1 NOMBRE DE LA EMPRESA
5.2 RESUMEN EJECUTIVO
5.3 MISION DE LA EMPRESA
5.3.1 HISTORIA Y ANTECEDENTES DE LA EMPRESA
5.3.2 VISION DEL NEGOCIO
5.3.3 VENTAJA COMPETITIVA DEL SERVICIO
5.4 ANALISIS DE LA SITUACION
5.4.1 RESUMEN
5.4.2 ;QUE NECESIDADES SATISFACE EL PRODUCTO?
5.4.3 EL MERCADO Y SU SEGMENTACION
5.5 OBJETIVOS
5.6 ANALISIS F.O.D.A.
5.7 ESTRATEGIAS
5.7.1 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO
5.7.2 ESTRATEGIAS DE PRECIOS
5.7.3 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION
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5.7.4 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION
5.8 PLAN DE ACCION

5.10 PLAN DE EXPANSION

5.11 PLAN DE NEGOCIACION

» CAPITULO SEIS
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

» ANEXOS

1.8CRONOGRAMA'Y PRESUPUESTO

Para el desarrollo del proyecto se establece un tiempo de implementacion para las

actividades, también es necesario la elaboracion de un presupuesto de gastos, los mismos

gue se presentan a continuacion:

ACTIVIDAD COSTO
BIBLIOGRAFIA $ 300,00
FOTOCOPIAS $ 100,00
IMPRESIONES $ 200,00
INVESTIGACION DE

MERCADO $ 250,00
VIAJES $ 250,00
TRANSPORTE $ 100,00
TOTAL $ 1.200,00

Tabla 1.2 Presupuesto de tesis
Elaborado por: El Autor
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ETAPAS DEL PROYECTOS

mar-
10

abr-
10

may-
10

jun-
10

jul-
10

A. Presentacion del Plan de Tesis

B. Desarrollo Capitulo 1

C. Estudio y Andlisis de Mercado

D. Estudio Técnico del Proyecto

E. Registro de Importador

F. Contacto con proveedores

G. Analisis Financiero

H. Conclusiones y Recomendaciones

I. Anexos

J. Presentacion Y Defensa

Tabla 1.3 cronograma de presentacion
Elaborado por: El autor
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CAPITULO II

2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 OBJETIVO

Analizar la demanda, las variables de la oferta y determinar los factores que influyen en
la comercializacion y la venta con relacidn con el Marketing Mix de porcelanato italiano

en la provincia de Esmeraldas.

2.2 ESTUDIO DE DEMANDA PASADA

Para poder realizar un estudio de la demanda pasada de porcelanato en la provincia de
Esmeraldas es necesario obtener informacion por parte de los distribuidores en la

provincia.

En la provincia de Esmeraldas en la actualidad existen 3 grandes distribuidores los
mismos que estan ubicados; dos en la ciudad Esmeraldas y uno en el canton Atacames,

los mismos que son los siguientes:

» GRAIMAN CIA LTDA, ubicada en el canton Atacames.
» SUPER CENTRO FERRETERO KYWI, ubicado en la ciudad de Esmeraldas.
> FERRETERIA Y MATERIALES ESTUPINAN, ubicado en la ciudad de

Esmeraldas.
Debido a que no existe un registro real de la cantidad historica demandada y ofertada por

parte de los distribuidores, es necesario realizar una encuesta para asi poder obtener la

informacidn pertinente para el estudio.
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2.1.1 Formulacion de Encuesta a Distribuidores

Para el disefio de la encuesta a los distribuidores se establecen preguntas de tipo abiertas
con el fin de utilizar los minimos indicadores para el encuestado, es decir para la
investigacion se necesita establecer el tiempo de operacion de la empresa en la plaza

provincia de Esmeraldas, para la cual se férmula la siguiente pregunta:

e ;Desde hace que tiempo su empresa opera en la provincia de Esmeraldas?

Esperando conocer el nimero de afios en que la empresa lleva funcionando en la

provincia de Esmeraldas.

Es importante al momento de realizar la encuesta registrar de forma estrictamente textual

la respuesta obtenida por parte de los encuestados con el fin de no perder informacion.

Para poder establecer un porcentaje de venta de acuerdo a los tipos de porcelanato que
ellos distribuyen se utilizara una pregunta de tipo ordenamiento por rangos, con estas
preguntas se puede establecer la cantidad de ventas de porcelanatos de acuerdo a la salida
del producto, para lo cual se estable la siguiente pregunta:

e De acuerdo al nivel de ventas ;Qué porcentaje de ventas representa los siguientes
tipos de porcelanato que su empresa distribuye?

Porcelanato Italiano

Porcelanato Espafiol

Porcelanato Chino

De la misma manera se utiliza este tipo de pregunta para obtener el nivel de venta
aproximado y la cantidad de demanda que insatisfecha o no cubierta por parte de la
empresa para asi establecer la oferta y demanda y con los datos obtenidos llegar a

proyectar las mismas.
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Con este objeto se utilizan las siguientes preguntas:

e ;Cual es la cantidad promedio de ventas anuales (metros cuadrados) en los

altimos 4 afios?

Cantidad Promedio de Ventas
Ano
(metros cuadrados)
2006
2007
2008
2009

e Segun su criterio ¢Qué porcentaje de la demanda queda insatisfecha en relacién a

sus ventas a causa de desabastecimiento?

De acuerdo al disefio antes expuesto y cumpliendo los parametros de la investigacion se
disefa la siguiente encuesta para los distribuidores:

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
ESTUDIO DE MERCADO DE LA VENTA DE PORCELANATO EN LA PROVINCIA
DE ESMERALDAS

Nombre de la empresa:

Nombre y Cargo:

1.- ; Desde hace cuanto tiempo su empresa opera en la provincia de Esmeraldas?

Como distribuidor de porcelanato para la provincia de Esmeraldas
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2.- De acuerdo al nivel de ventas ;(Qué porcentaje de ventas representa los siguientes
tipos de porcelanato que su empresa distribuye?
Porcelanato Italiano
Porcelanato Espafiol

Porcelanato Chino

3.- ¢Cudl es la cantidad promedio de ventas anuales (metros cuadrados) en los ultimos 4

afos?

Cantidad Promedio de Ventas
Ano
(metros cuadrados)
2006
2007
2008
2009

4.- Segln su criterio ¢Qué porcentaje de la demanda queda insatisfecha en relacion a sus

ventas a causa de desabastecimiento?
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2.1.2 Tabulacién de las encuesta

1.- ; Desde hace cuanto tiempo su empresa opera en la provincia de Esmeraldas?

Nombre de la Empresa ARos
GRAIMAN CIA LTDA 5
SUPER CENTRO FERRETERO KYWI 2

FERRETERIA Y MATERIALES ESTUPINAN |7

Tabla 2.1 Tiempo en el mercado
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

SUPER CENTRO
FERRETERO KYW!I,
2

Gréfico 2.1 Tiempo en el mercado
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor



2.- De acuerdo al nivel de ventas (Qué porcentaje de ventas representa los siguientes

tipos de porcelanato que su empresa distribuye?

FERRETERIA Y

GRAIMAN CIA LTDA FESIZE‘?E%E)N;\R((V)VI MATERI:ALES TOTAL

ESTUPINAN
Porcelanato Italiano 40% 35% 45% 42,86%
Porcelanato Espafiol 20% 30% 15% 23,21%
Porcelanato Chino 20% 35% 40% 33,93%

Tabla 2.2 Participacion de mercado
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

PARTICIPACION DE MERCADO

M Porcelanato Italiano M Porcelanato Espaiiol I Porcelanato Chino

Gréfico 2.2 Participacion de mercado
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

33



3.- ¢Cual es la cantidad promedio de ventas anuales (metros cuadrados) en los ultimos 4

afos?
GRAIMAN CIA SUPER CENTRO FI\EIiBI'IIEEEIEARII_AESY
LTDA FERRETERO KYWI ESTUPINAN
2006 4.300 - 2.800
2007 6.700 - 3.500
2008 8.000 - 4,500
2009 10.500 5.000 6.000
TOTAL 29.500 5.000 16.800

Tabla 2.3 Ventas promedio anuales
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

FERRETERIA Y
MATERIALES
ESTUPINAN,

16.800

SUPER CENTRO
FERRETERO
KYWI, 5.000

Gréfico 2.3 Participacion de mercado
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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4.- Segun su criterio ¢Qué porcentaje de la demanda queda insatisfecha en relacion a sus

ventas a causa de desabastecimiento?

Nombre de la Empresa Porcentaje
GRAIMAN CIA LTDA 10%
SUPER CENTRO FERRETERO KYWI 8%
FERRETERIA Y MATERIALES
ESTUPINAN 5%

Tabla 2.4 Factor de demanda insatisfecha

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: El autor

Esta es la informacion que se obtuvo después de realizar las encuestas a los distribuidores

localizados en la provincia de Esmeraldas, los mismos que aportaron con informacion

real.

2.1.3 Andlisis de la Demanda Pasada

Después de realizar la tabulacion y el anélisis de las encuestas se puede determinar la

cantidad de la demanda pasada de porcelanato establecida en metros cuadrados (M2) en

la provincia de Esmeraldas, las mismas que se realizaron a los distribuidores localizados

en la provincia, obteniendo la siguiente informacién:

] FERRETERIA Y
GRAIMAN CIA |SUPER CENTRO
MATERIALES TOTAL (M2)
LTDA FERRETERO KYWI .
ESTUPINAN
2006 - 2.800 7.300
2007 - 3.500 10.200
2008 - 4.500 12.500
2009 5.000 6.000 21.500
TOTAL 5.000 16.800 51.500

Tabla 2.5 Demanda pasada

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: El autor
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La tabla nos indica la cantidad de metros cuadrados vendidos en la provincia de

Esmeraldas por parte de los distribuidores.

Es necesario obtener la cantidad exacta de demanda insatisfecha por parte de los

distribuidores la misma que se calcula multiplicando el porcentaje de demanda

insatisfecha por la cantidad de ventas.

Nombre de la Empresa Porcentaje

GRAIMAN CIA LTDA 10%

SUPER CENTRO FERRETERO KYWI 8%

FERRETERIA Y MATERIALES

ESTUPINAN 5%
Tabla 2.6 Demanda insatisfecha aplicacion
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Demanda Insatisfecha
Factor de Demanda
EMPRESA Insatisfecha ARNO 2006 ARNO 2007 ARNO 2008 ARNO 2009
GRAIMAN CIA LTDA 10% 450 670 800 1050

SUPER CENTRO FERRETERO KYWI 8%
(

0

0

0

400

FERRETERIA Y MATERIALES
ESTUPINAN 5%

140

175

225

300

TOTAL

590

845

1025

1750

Tabla 2.7 Demanda insatisfecha cantidad
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

El factor de demanda sobre el cual se estable la demanda insatisfecha es del 23% sobre la

proyeccion de la demanda.
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Para obtener la demanda real historica es necesario sumar la cantidad de demanda

insatisfecha més las ventas realizadas por parte de los distribuidores.

DEMANDA REAL HISTORICA EN METROS
CUADRADOS

2006 7.890

2007 11.045

2008 13.525

2009 23.250

Tabla 2.8 Demanda real histérica
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

25.000

20.000

15.000

10.000

5.000 -

Gréfico 2.4 Demanda pasada
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

El grafico nos indica el crecimiento y aceptacion que ha tenido el porcelanato dentro de
la provincia de Esmeraldas.
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La demanda de porcelanato en la provincia de Esmeraldas presenta el siguiente

crecimiento, analizado desde el afio 2006 hasta el 2009.

ANO PORCENTAJE
2007 40%
2008 22%
2009 72%

Tabla 2.9 Incremento porcentual de la demanda histérica
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

2.3 PROYECCION DE LA DEMANDA

Después del analisis de los datos obtenidos de las encuestas, es necesario proyectar la

demanda para los siguientes afios, para conocer la cantidad a demandarse.

Para la proyeccion de la demanda existen varios modelos los cuales se pueden utilizar,
los mismos que quedan a criterio del usuario, para el desarrollo del proyecto se va a
utilizar el modelo de regresion lineal que como se presenta a continuacion es el que mejor
se ajusta a los datos. Para lo cual es necesario establecer un nivel de confianza para el
caso se estable un 90%, con el fin de estimar un porcentaje probabilidad de ocurrenciay a
su vez establecer un intervalo de confianza de la cantidad metros cuadrados de

porcelanato que sirva de parametro para establecer la demanda futura.

2.3.1 Modelo de Regresion Lineal

“En estadistica la regresion lineal o ajuste lineal es un método matematico que modeliza
la relacion entre una variable dependiente Y, las variables independientes Xi y un término

aleatorio €. Este modelo puede ser expresado como:
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Y =0+6Xi+5Xo+---+5,X,+¢

Donde B0 es la interseccion o término “constante”, las Bi (3 > U) son los parametros
respectivos a cada variable independiente, y p es el numero de pardmetros independientes

a tener en cuenta en la regresion.”*°

2.3.2 Aplicacion del Modelo con los Datos Obtenidos

A continuacién se presenta el cuadro de la demanda pasada, expresado en cantidad de

metros cuadrados:

CANTIDAD
ANO PERIODO DEMANDADA
2006 1 7890
2007 2 11045
2008 3 13525
2009 4 23250

Tabla 2.10 Demanda histdrica por periodos
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

18 http://es.wikipedia.org/wiki/Regresi%C3%B3n_lineal
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CANTIDAD DEMANDADA

25000 y = 4856x +1787,5
* R?=0,8944

20000

15000 * ¢ CANTIDAD
DEMANDADA
10000 — Lineal (CANTIDAD
DEMANDADA)

5000

Grafico 2.5 Cantidad demandada
Fuente: Modelo de regresion lineal
Elaborado por: El autor

Para pronosticar la demanda se utilizara el modelo de Regresion Lineal, el mismo que
establece la ecuacion de la recta que permite pronosticar los la demanda para los
siguientes periodos, es necesario conocer la relacion entre las variables a ser analizadas

con el fin de determinar la correlacion entre las mismas.

Coeficiente de
Correlacién 0,945727233

Ecuacion de la
recta y = 4856x + 1787,5

Tabla 2.11 Coeficiente de correlacién y ecuacién de la recta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Un coeficiente de correlacion del 94,86% que se obtuvo de la regresion quiere decir que

las variables a ser analizadas estan totalmente relacionadas.

A continuacién se presenta la proyeccion de la demanda de metros cuadrados de
porcelanato para los afios 2010, 2011, 2012, 2013 y 2014.
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CANTIDAD
ANO PERIODO DEMANDADA
2006 1 7890
2007 2 11045
2008 3 13525
2009 4 23250
2010 5 26068
2011 6 30924
2012 7 35780
2013 8 40636
2014 9 45492

Tabla 2.12 Demanda proyectada

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Es de vital importancia establecer un intervalo de confianza, para los prondésticos de los

siguientes periodos, para lo cual es necesario establecer un nivel de confianza.

Nivel de Confianza |90%
Z 1,65
Error Tipico 2638,90

Tabla 2.13 Datos de intervalo de confianza
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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El intervalo de confianza a presentarse a continuacion muestra el rango en que la

demanda puede variar de acuerdo con el pronostico de la misma.

INTERVALO DE CONFIANZA

CANTIDAD
ANO | PERIODO | OPTIMISTA | DEMANDADA | pESIMISTA
2010 |5 30422 26068 21713
2011 |6 35278 30924 26569
2012 |7 40134 35780 31425
2013 |8 44990 40636 36281
2014 |9 49846 45492 41137

Tabla 2.14 Cuadro de confianza
Fuente: Modelo de regresion lineal
Elaborado por: El autor

2.4 ESTUDIO DE LA OFERTA

Para poder realizar un estudio de la oferta pasada de porcelanato en la provincia de

Esmeraldas se utilizara la informacién de las ventas historicas proporcionadas por parte

de los distribuidores en la provincia.

- CANTIDAD
ANO PERIODO
OFERTADA
2006 1 7.300
2007 2 10.200
2008 3 12.500
2009 4 21.500

Tabla 2.15 Oferta historica
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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La tabla 2.15 nos indica la cantidad de metros cuadrados ofertados de porcelanato

ofertados para los afios anteriores.

CANTIDAD DE OFERTA HISTORICA

25.000
20.000
15.000 I CANTIDAD De ofertra
historica
10.000 — Lineal (CANTIDAD De
ofertra historica)
5.000

Grafico 2.6 Cantidad ofertada
Fuente: Modelo de regresion lineal
Elaborado por: El autor

2.5 OFERTA PROYECTADA

Después del analisis de los datos obtenidos de la oferta historica de porcelanato en metros

cuadrados, es necesario proyectar la oferta para los siguientes afios.
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Para la proyeccion de la oferta existen varios modelos los cuales se pueden utilizar, los
mismos que quedan a criterio del usuario, para el desarrollo del proyecto se va a utilizar
el modelo de regresion lineal que como se presenta a continuacion es el que mejor se

ajusta a los datos.

- CANTIDAD
ANO PERIODO
OFERTADA
2006 1 7.300
2007 2 10.200
2008 3 12.500
2009 4 21.500

Tabla 2.16 Oferta historica
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

CANTIDAD OFERTADA

25000 y=4490x + 1650
R*=0,8939

20000

15000 ¢ CANTIDAD OFERTADA
*
10000

—— Lineal (CANTIDAD
® OFERTADA)

5000

Gréfico 2.7 Cantidad ofertada
Fuente: Modelo de regresion lineal
Elaborado por: El autor

Para pronosticar la oferta se utilizara el modelo de Regresion Lineal, el mismo que

establece la ecuacion de la recta que permite pronosticar la demanda para los siguientes
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periodos, es necesario conocer la relacion entre las variables a ser analizadas con el fin de

determinar la correlacion entre las mismas.

Coeficiente de Correlacion

0,94546285

Ecuacion de la recta

y = 4490x + 1650

Tabla 2.17 Coeficiente y ecuacién de la recta

Fuente: Modelo de regresién lineal
Elaborado por: El autor

Un coeficiente de correlacion del 94,86% que se obtuvo de la regresion quiere decir que

las variables a ser analizadas estan totalmente relacionadas.

A continuacién se presenta la proyeccion de la oferta para los afios 2010, 2011, 2012,

2013y 2014.
CANTIDAD
ANO PERIODO OFERTADA
2006 1 7300
2007 2 10200
2008 3 12500
2009 4 21500
2010 5 24100
2011 6 28590
2012 7 33080
2013 8 37570
2014 9 42060

Tabla 2.18 Proyeccion de la oferta
Fuente: Modelo de regresion lineal
Elaborado por: El autor

Es de vital importancia establecer un intervalo de confianza, para los prondsticos de los

siguientes periodos, para lo cual es necesario establecer un nivel de confianza.
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Nivel de Confianza | 90%
Z 1,65
Error Tipico 2446,12

Tabla 2.19 Intervalo de confianza
Fuente: Modelo de regresion lineal
Elaborado por: El autor

El intervalo de confianza a presentarse a continuacién muestra el rango en que la

demanda puede variar de acuerdo con el pronostico de la misma.

INTERVALO DE CONFIANZA
CANTIDAD

ANO |PERIODO |OPTIMISTA |OFERTADA |PESIMISTA
2010 |5 28136 24100 20064

2011 |6 32626 28590 24554

2012 |7 37116 33080 29044

2013 |8 41606 37570 33534

2014 |9 46096 42060 38024

Tabla 2.20 Intervalo de confianza de oferta
Fuente: Modelo de regresién lineal
Elaborado por: El autor

2.6 SELECCION DEL MERCADO META U OBJETIVO

La poblacion que genera la demanda del producto Porcelanato Italiano, son todos los
constructores de la provincia de Esmeraldas, siendo ellos las personas que mas compran

el producto como consumidor final.

El consumidor final del producto son las personas que van a hacer uso del producto, es

decir que adquieran el bien.

De acuerdo a la entrevista con los actuales distribuidores de porcelanato en la provincia
de Esmeraldas ellos llegan a la conclusion de que el porcelanato es un producto altamente
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demandado, debido a que se utiliza en un su mayoria acabados de calidad para las obras
vacacionales, ellos consideran que los acabados dentro de la obra son un factor
importante que apoya a la compra, en este caso de bienes inmuebles que ellos

comercializan. Por lo tanto son considerados como mercado meta.

El producto esta dirigido a constructores, a los mismos que se los puede dividir en dos

grandes grupos:

» Constructores de departamentos y casas vacacionales.

» Constructores de viviendas.

Al momento en el registro de la propiedad del Canton Atacames existen 47 obras
vacacionales registradas, las mismas que se comprenden desde (hoteles, hostales,
moteles, edificios de departamentos y casas vacacionales) y apenas 8 como viviendas

residenciales.!’

El uso de porcelanato en los terminados de dichas obras es muy comun ver en los
departamentos y casas vacacionales, debido a que la el valor agregado que el porcelanato

ofrece a los usuarios se ve reflejado en los precios del bien.

A finales del mes de Abril del afio 2010, apenas 29 obras han cancelado la péliza de
confianza al Municipio de Atacames, eso quiere decir que apenas 29 obras han podido

iniciar la construccion.®

De las 29 obras registradas 27 pertenecen al grupo de los departamentos y/o casas

vacacionales y las dos restantes a viviendas residenciales.

7 Registro de la Propiedad cantén Atacames

'8 [lustre Municipio del Canton Atacames
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Con el fin de obtener informacion por parte de los constructores es necesario dividir

segmentar en tres grandes grupos:

» GRUPO 1.- Construcciones que contengan mas de 30 unidades de viviendas
vacacionales. (2 obras)

» GRUPO 2.- Construcciones que contengan entre 15 a 29 unidades de vivienda
vacacionales. (15 obras)

» GRUPO 3.- Construcciones que contengan hasta 14 unidades de vivienda

vacacionales. (10 obras)

Debido a que el universo es finito y para no perder informacién al momento de la
decision sobre la encuesta se opto por tomar como referencia a todo el universo 27 obras,
por tal motivo la encuesta a realizarse se maneja con toda la poblacion que constituye el

mercado meta de tal manera que la informacidn a recibir se determina como censo.

Se denomina censo, en estadistica descriptiva al recuento de individuos que conforman
una poblacién estadistica definida como un conjunto de elementos de referencia sobre el
que se realizan las observaciones. ElI censo de una poblacion estadistica consiste,
basicamente en obtener el numero total de individuos mediante las més diversas técnicas

de recuento.

El censo es una de las operaciones estadisticas que no trabaja sobre una muestra, sino

sobre la poblacién total.*®

En el tratamiento de los datos de un censo no es necesario hacer una prueba de hipotesis
estadistica sino que directamente se hace inferencias sobre el resultado, debido a que en

estadistica se utiliza inferencias a partir de una muestra.?

19 http://es.wikipedia.org/wiki/Censo_%28estad%C3%ADstica%29
% Garcia Arras H, Jaramillo Galan A. (2004). Tesis profesional “Medicién de Competencias”. Pag. 28,
Cholula, Puebla, México
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Por tal motivo se utilizara la informacion arrojada por las encuesta para realizar el estudio

del mercado meta.
2.6.1 Formulaciéon de Encuesta Consumidores

Para el disefio de la encuesta a los consumidores se establecen preguntas de tipo escala de
intencion de compra, es decir se espera una respuesta de tipo afirmativa o negativa,
buscando la medida de éxito del producto para el caso de porcelanato, con el fin de hacer

una evaluacion potencial de las ventas en contexto de las encuestas.

La pregunta a formularse para los consumidores para la investigacion es la siguiente:

e ;Estaria usted dispuesto a utilizar porcelanato para los pisos de su obra?
Sl NO

Con el objeto de conocer sobre las preferencias por parte de los consumidores acerca de
los tipos de porcelanato que se oferta actualmente en el mercado de Esmeraldas la
herramienta mediante la cual se obtiene esta informacién son las preguntas sobre las
preferencias del consumidor, se establece en sentido de los encuestados a escoger a un
producto o tipo de producto como mejor. Los datos sobre las preferencias del consumidor
mediante el uso de encuestas en casos son muy volatiles debido a que las pequefias

diferencias en un tipo y otro tipo de porcelanato son muy pequefias.

De manera que para establecer las preferencias por parte del consumidor acerca del tipo

de porcelanato se Formula la siguiente pregunta:

e ;Qué tipo de porcelanato estaria dispuesto usted a utilizar en su obra?

P. Italiano P. Espaiiol P. Chino

Buscando conocer mas sobre las preferencias del consumidor se establecen dos preguntas

considerando la forma de cancelar el producto y a su vez el factor que los consumidores
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consideran importante al momento de realizar la compra, utilizando las siguientes

preguntas:

e Al momento de realizar la compra que es lo importante su criterio?

Crédito Servicio Garantia

e Cudl seria su forma preferida para al momento de pagar el servicio?

Tarjeta de Crédito Cheque Efectivo

Continuando con el disefio de la encuesta para conocer el precio al que los consumidores
estan dispuestos a pagar se utiliza preguntas de tipo cerradas, debido a que la respuesta a
obtenerse por parte de ellos es Unica y cumple a un rango de precios establecidos, para

esto se utiliza la siguiente pregunta:

e ;Cual es el precio que usted estaria dispuesto a pagar por un metro de porcelanato
italiano?
$22 - $25 $26 - $30 $31 - $35

Con el fin de conocer si los consumidores estan dispuestos a comprar materiales de
construccién, para el caso de estudio porcelanato, en la provincia de Esmeraldas se
establece la siguiente pregunta de tipo cerrada, esperando una respuesta afirmativa o

negativa:

e ;Estaria dispuesto a comprar porcelanato italiano en la provincia de esmeraldas?
Sl NO

De acuerdo con los parametros antes expuestos se procede a realizar la siguiente encuesta

para los consumidores.

50



UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
ESTUDIO DE MERCADO DE LA VENTA DE PORCELANATO EN LA PROVINCIA
DE ESMERALDAS

Nombre de la obra:

Cargo:

1.- ¢ Estaria usted dispuesto a utilizar porcelanato para los pisos de su obra?
Sl NO

Si su respuesta es positiva favor continde con la encuesta, de lo contrario agradezco su

colaboracion.

2.- ;Qué tipo de porcelanato estaria dispuesto usted a utilizar en su obra?
P. Italiano P. Espafiol P. Chino

3.- ¢Cual es el precio que usted estaria dispuesto a pagar por un metro de porcelanato

italiano?

$22 - $25 $26 - $30 $31 - $35

4.- ¢ Al momento de realizar la compra que es lo importante su criterio?

Crédito Servicio Garantia

5.- ¢ Cual seria su forma preferida para al momento de pagar el servicio?

Tarjeta de Crédito Cheque Efectivo
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6.- ¢Estaria dispuesto a comprar porcelanato italiano en la provincia de esmeraldas?

Sl NO

Gracias por su atencion.

2.6.2 Tabulacion Encuesta Consumidores

A continuacion se presenta la tabulacion de las encuestas realizadas a los consumidores

en la provincia de Esmeraldas.

1.- ¢ Estaria usted dispuesto a utilizar porcelanato para los pisos de su obra?

CANTIDAD |PORCENTAJE
Sl 19 70%
NO 8 30%

Tabla 2.21 Tabulacion de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

1.- ¢Estaria usted dispuesto a utilizar
porcelanato para los pisos de su obra?

LN
E NO

Gréfico 2.8 Tabulacidn de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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Después de realizar la encuesta a los constructores en la provincia de Esmeraldas, canton

Atacames, se puede determinar que el 30 % del universo encuestado es decir 8

constructores no estan de acuerdo con comprar porcelanato para los terminados de la

obra.

Es decir que el universo a ser encuestado era de 27 obras, de la cuales apenas 19,

respondieron afirmativamente al utilizar porcelanato en sus obras, de tal manera que el

nuevo universo a ser estudiado es de 19 obras.

2.- ¢Queé tipo de porcelanato estaria dispuesto usted a utilizar en su obra?

CANTIDAD |PORCENTAJE
P. Italiano |9 47%
P. Espafiol |10 53%
P.Chino |0 0%

Tabla 2.22 Tabulacién de encuesta

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

2.- ¢Qué tipo de porcelanato estaria
dispuesto usted a utilizar en su obra?

0%

Gréfico 2.9 Tabulacién de encuesta

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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Existe una gran aceptacion por parte de los constructores al momento de escoger el

porcelanato espafiol con un 53%, el porcelanato italiano también tiene aceptacion con un

47%, el precio del porcelanato italiano es uno de los factores mas importantes por lo cual

muchos de los constructores optan por el porcelanato espafiol y en ultimo lugar con 0%

de aceptacion el porcelanato chino, diciendo que el terminado de este producto no es

bueno, por lo que optan por utilizar cerdmica regular.

3.- ¢Cual es el precio que usted estaria dispuesto a pagar por un metro de porcelanato

italiano?
CANTIDAD |PORCENTAJE
$22-$25 |5 26%
$26 - $30 (10 53%
$31-%$35 |4 21%

Tabla 2.23 Tabulacion de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

3.- éCual es el precio que usted estaria
dispuesto a pagar por un metro de
porcelanatoitaliano?

m$22-525
W $26-$30
$31-9$35

Graéfico 2.10 Tabulacién de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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El precio al cual los constructores estarian dispuesto a pagar por porcelano este puede ser

(italiano o espafiol) va desde $26 hasta $30.

4.- ¢ Al momento de realizar la compra que es lo importante a su criterio?

CANTIDAD |PORCENTAJE
Crédito 10 53%
Servicio |5 26%
Garantia |4 21%

Tabla 2.24 Tabulacion de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

4.- ¢Al momento de realizar la compra
que es lo importantesu criterio?

M Crédito
M Servicio

Garantia

Gréfico 2.11 Tabulacién de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Uno de los motivadores de compra para que los constructores tomen la decision es el
crédito al cual ellos pueden acceder al momento de realizar la compra, debido a que este
tipo de material se acostumbra a comprar al final del proyecto por lo cual pertenece al
grupo de los terminados, muchos de los constructores solicitan crédito.
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5.- ¢ Cudl seria su forma preferida para al momento de pagar el servicio?

CANTIDAD |PORCENTAJE
Tarjeta de Credito |10 53%
Cheque 1 5%
Efectivo 8 42%

Tabla 2.25 Tabulacion de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

5.- ¢Cual seria suforma preferida para al
momento de pagar el servicio?

M Tarjeta de Crédito
M Cheque

= Efectivo

Gréfico 2.12 Tabulacién de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

La forma de pago con la cual los constructores prefieren trabajar es mediante tarjetas de
crédito, debido a que la falta de liquidez muchas veces no les permite continuar con el
desarrollo de la obra, de tal manera que es un buen motivador de compra el uso de

tarjetas de crédito con el cual se puede ganar posicionamiento en el mercado.
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6.- ¢Estaria dispuesto a comprar porcelanato italiano en la provincia de esmeraldas?

CANTIDAD |PORCENTAJE
Sl 18 95%
NO 1 5%

Tabla 2.26 Tabulacion de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

6.- ¢ Estaria dispuesto a comprar
porcelanato italiano en la provincia de
esmeraldas?

5%

m sl

mNO

Gréfico 2.13 Tabulacién de encuesta
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

El 95% de los encuestados estan dispuestos a comprar porcelanato en la provincia de
Esmeraldas.
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2.6.4 Conclusién

Como se establece en el punto 2.6 el manejo de los datos se dan de acuerdo al censo, por
tal motivo no es necesario hacer inferencia en los mismos y se trabaja con la informacion

arrojada por parte de las encuestas para establecer conclusiones.

En la provincia de Esmeraldas existe un mercado potencial para la venta de porcelanato,

con una aceptacion del 70% para este producto.

El porcelanato esparfiol es el producto que al momento tiene la mayor acogida, a que el
precio es ligeramente mas barato que el porcelanato italiano, por otra parte el porcelanato
chino no cuenta con aceptacion, debido a que la calidad del producto no cumple los
requerimientos de los consumidores de tal manera que ellos estan dispuestos a utilizar

ceramica regular o cualquier otro producto sustituto.

“El precio promedio establecido por la competencia por metro cuadrado de porcelanato
italiano es de $23”%', tratando de establecer un precio al cual los constructores estén

dispuestos se establecio un rango de precios que va desde $26 hasta $30 délares.

Uno de los decisores de compra mas importantes tomados en cuenta por el constructor es
el del crédito que manejan los distribuidores, debido a que el conjunto de los terminados
es la parte méas costosa dentro del proceso de construccion por lo cual los constructores

valoran mucho el que los distribuidores trabajen con tarjetas de crédito.

Por lo tanto se puede identificar un 95% de intencion de compra de porcelanato italiano

en la provincia de Esmeraldas.

2L GRAIMAN CIA, LTDA
58



2.7 MARKETING MIX

Para el estudio del marketing mix se utilizan las variables conocidas como las 4 p’s, las

mismas que se detallan a continuacion:

Producto
Precio

Plaza

YV V V VY

Promocion

2.7.1 Producto

Es una nomenclatura de origen italiano que estd asociada a la porcelana posee alta
dureza. El porcelanato consiste en un revestimiento ceramico clasificado norma ISO

3006, significando material prensado con absorcién menor o igual 0,5%.%

El porcelanato estd compuesto por una masa de gres ceramico gue es obtenido a partir de
materias primas de gran fortaleza, sometida a tratamiento térmico y presiones de
compactacion superiores a las utilizadas en la produccion de placas de ceramicas
convencionales, como su nombre lo indica, tiene apariencia de porcelana sobre una
superficie homogénea. Al no estar cubierta de esmalte, su acabado es por lo general

pulido o abrillantado de gran durabilidad y casi nula absorcién de agua.

Ademas, por la cualidad antideslizante del porcelanato y su resistencia al congelamiento,

es ideal para los pisos exteriores e interiores, incluyendo empresas y locales industriales.

El porcelanato italiano es la nueva tendencia de pisos y paredes, inspira belleza, lujo y
elegancia. Es una evolucion de los ceramicos esmaltados, brinda un revestimiento de piso

con brillo intenso y completamente liso.*®

22 http://www.dekoracr.com/especificaciones_porcellanato.htm
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Tiene alta resistencia a la abrasion, a la rotura y a los agentes de limpieza, por lo que se lo

considera ideal para zonas de alto transito peatonal e industrial.

Su rapido desarrollo y éxito en ventas han propiciado la creacion de diversos tipos de

acabados Rdastico, Brillante, Mate y Pulido.

Existen dos tipos de medidas estandar para el porcelanato italiano, las mismas que se

presentan a continuacion:

Porcelanato de 0.50 x 0.50 cm

Porcelanato de 0.60 x 0.60 cm

Caracteristicas que presenta el porcelanato: Absorcion de agua.

El porcelanato posee bajisima absorcion de agua (0,1%), cuanto menor la absorcion de

agua (porosidad) mayor la resistencia a la flexion (carga de ruptura) de la placa ceramica.

> Resistencia mecanica a la flexion y carga de ruptura.

2 http://www.grupoconfort.com.ec/porcelanato.htm
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Resistencia a la abrasion profunda.

Resistencia a abrasion y resistencia al arafiado.

Resistencia al choque térmico.

Resistencia al congelamiento

La expansion por la hidratacion del porcelanato es muy baja.

Resistencia al ataque térmico.

V V V V V V V

Resistencia a la friccion.

2.7.2 Precio

Después de realizar las encuestas se pudo establecer el rango de precios que los
constructores estarian dispuestos a pagar por un metro cuadrado de porcelanato italiano
es de $30 a $35, los mismos que estan sujetos al analisis de los costos.

En base a los conceptos de precio, costo y valor se establecen criterios sobre la fijacion
del mismo, es decir que los clientes recibiran servicios adicionales por la compra de

porcelanato.

Los servicios a los cuales los clientes acceden pagando este precio son los siguientes:

e Transporte gratuito del producto a la obra.

e Muestras gratis de productos complementarios.

e Acceso a un porcentaje de descuento por la cantidad de compra.

e Asesoria profesional de acuerdo a materiales y productos de acuerdo a la

necesidad del mismo.
Con estos agregados se espera cumplir el valor que los consumidores den al producto al

momento de la compra y a su vez justifique el precio y marque una diferencia frente a la

competencia.
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2.7.3 Plaza

La ubicacion de la empresa sera en la provincia de Esmeraldas, la misma se ubicara en la
capital de la provincia, es decir en la ciudad de Esmeraldas, el proceso de distribucion
para el producto porcelanato italiano es directa debido a que el proceso de venta se la
realizara directamente al cliente, que en este caso son los constructores del sector y las

ferreterias que cumplen el papel de intermediarios.

La manera de obtener una ventaja frente a la competencia con una distribucién directa es
con las ofertas presentadas a los consumidores directamente haciendo mas asequibles a

las mismas y dandose a conocer dentro del mercado.

De la misma manera es de vital importancia controlar el servicio que se esta presentando
al consumidor, por tal motivo el control es mas eficaz ya que se puede evaluar

directamente.

Las técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de venta consisten en la
disposicién y la presentacion del producto en el establecimiento, asi como de la
publicidad y la promocion en el punto de venta. Es decir se debe adecuar de manera
Optima el show room con el stock necesario para que satisfacer la demanda del

consumidor.

2.7.4 Promocion

Con el fin de alcanzar los objetivos de la empresa se utiliza diferentes tipos de estimulos
0 manera de llegar al consumidor, decir ofrecer al consumidor un incentivo de compra

para lo cual se manejaran las siguientes variables:

e Originalidad en lo que maneras de publicitar los productos se trata, es decir el
manejo adecuado de técnicas de BTL y ATL, utilizando innovacién y la
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designando muestras de los productos a los potenciales clientes, con el fin de

atraer su atencion y asi conseguir una posible venta.

Identificacion plena del mercado al cual esta dirigido el producto con el fin de no
maximizar los montos de inversioén designados para publicidad, esperando una

respuesta positiva por parte de los consumidores.

Las promociones a realizarse siempre deben estar enfocadas al mercado meta es y

a su vez acoplandose a los diferentes requerimientos por parte de los clientes.

Cualquier actividad de promocion que la empresa realice siempre debe estar
dirigida y enfocada a realizarse en un momento exacto, siempre pensando en la
utilidad que generara la misma en ese momento, identificando los oportunidades y

amenazas que se presenten en el mercado.
La principal actividad de promocion y la que se llevara de manera periddica para

la busqueda de nuevos clientes es la de realizar visitas a las obras, ofreciendo los

productos y los servicios que la empresa brinda.
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CAPITULO III

3. ESTUDIO TECNICO

3.1 OBJETIVO

Analizar y determinar el tamafio 6ptimo de las instalaciones de la bodega, la localizacion
idonea de la misma dentro de la ciudad de Esmeraldas, definir la localizacion del
proyecto en estudio a fin de situarlo estratégicamente para los clientes, establecer los
procesos necesarios para brindar los servicios de venta y distribucion del porcelanato,
establecer la estructura funcional y organizacional, conocer el marco legal, con el fin de

acatar las disposiciones juridicas vigentes.

3.2 ANALISIS TECNICO

Dada la naturaleza del proyecto, el enfoque del estudio técnico se centra en dos aspectos
fundamentalmente: el primer aspecto es el fisico que comprende el estudio de la
ubicacidn, tamafio y la ingenieria del proyecto, andlisis de cada uno de los componentes
principales del proyecto desde el punto de vista de obras civiles, equipamiento de cada
uno de ellos y adicionalmente el analisis del proceso productivo que se generara en cada
uno de estos componentes vistos en su funcionamiento como unidades aisladas y

adicionalmente como partes de un proyecto global que los interrelaciona.

El segundo aspecto del estudio técnico es el juridico-organizacional, el marco juridico
estara determinado por los requerimientos legales que apliquen al tipo y naturaleza del
proyecto mientras que el marco organizacional estara determinado por el tamafio del
proyecto y tipo de estructura administrativa que se establecera, lo cual, a su vez, estara
determinado por los requerimientos reales que permitan un manejo éptimo del proyecto y
en ultima instancia permitan alcanzar los objetivos generales y especificos que se

plantearon.
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El proyecto esta disefiado para ofrecer al cliente porcelanato italiano para pisos y paredes.
Al momento en la provincia de Esmeraldas es notorio un crecimiento en el sector de la
construccién de departamentos vacacionales, debido a esto es necesario ofertar un
producto de alta calidad que incluya un servicio personalizado y eficiente a cada cliente,

con el fin de satisfacer las necesidades de los mismos.

Para atender a la demanda insatisfecha, el proyecto ha considerado como uno de sus
componentes principales el contar con instalaciones de primera clase, atencion

personalizada y asesoramiento técnico de calidad.

3.3 LOCALIZACION OPTIMA DE LA BODEGA

Después de haber revisado los resultados de las encuestas realizadas a los probables
clientes potenciales, se ubican en el cantéon Tonsupa, debido a que el mercado meta son
los constructores de la provincia, para lo cual se establece el analisis de tres lugares

diferentes que comprenden entre la ciudad de Esmeraldas y el canton Tonsupa.

Por este motivo se realiz6 la basqueda de la locacion de la bodega entre estos dos lugares.

3.3.1 Tentativa de Ubicacion 1

Direccion: Carretera via Atacames, entrada principal Club del Pacifico.
Ciudad / Cantén: Tonsupa

Tipo de Propiedad: Terreno (local, bodega y Parqueadero)
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3.3.2 Tentativa de Ubicacién 2

= :r_.-l:—-—f—;—‘: — |'*

Direccion: Calle Sucre 571

Ciudad / Cantén: Esmeraldas

Tipo de Propiedad: Local Comercial

3.3.3 Tentativa de Ubicacién 3

Direccion: Carretera Esmeraldas — Refineria - Atacames Km. 3

Ciudad / Canton: Esmeraldas
Tipo de Propiedad: Local Comercial y Bodega
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3.3.4 Tentativa de Ubicacion 4

“ | :W ¥

Direccion: Carretera Via Tonsupa, entrada Sector San Carlos.
Ciudad / Cantén: Tonsupa

Tipo de Propiedad: Local Comercial

3.4 METODO DE LOCALIZACION POR PUNTOS PONDERADOS

Para utilizar este método se requiere mencionar determinados factores, que benefician o

perjudican la ubicacién del local y la asignacion de valor o peso.
Para establecer los pesos de ponderacion de la matriz es importante incluir la subdivision
de los factores con un desglose de los componentes de cada uno, los mismos que se

presentan a continuacion:

e Costo de Arriendo (peso ponderado 30%)

o Servicios basicos (30%)
o Estado en el que se encuentra el bien (30%)
o Inversion en adecuaciones (30%)
o Condiciones de arriendo (10%)

e Afluencia de Transito (peso ponderado 15%)
o Ubicacion en calle principal (10%)
o Flujo de personas (5%)
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e Tamario del Lugar (peso ponderado 30%)

o Espacio de parqueadero

o Espacio de carga

o Areade administrativa

e Ubicacion Geogréfica (peso ponderado 10%)

o Dentro de la ciudad
o Distancia al puerto

o Publicidad Exterior

(10%)
(10%)
(10%)

(5%)
(5%)
(5%)

Los factores seleccionados y los valores asignados se muestran en la tabla a continuacion.

FACTORES QUE BENEFICIAN O PERJUDICAN LA

UBICACION DEL SPA

FACTOR

PESO

1.- Costo del arriendo del lugar

30%

2.- Afluencia de transito.

15%

3.- Tamafio del lugar.

30%

4.- Ubicacidn geografica.

10%

5.- Posibilidad de adecuaciones.

15%

Tabla 3.1 Ponderacion y Valores
Fuente: Valoracion Directa
Elaborado por: El autor

Las calificaciones que se determinan son en base a los datos de lugares visitados,

mostrados anteriormente.

A continuacion se muestra la calificacion ponderada que se detalla en la tabla 3.2, para

asi poder establecer la mejor ubicacion del local.
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La nota de 10 se asigna si la satisfaccion de

proporcionalmente con base en este criterio.

CALIFICACION PONDERADA

FACTOR 1 2 3 4 5 TOTAL
PESO 0.30 | 0.15 | 0.30 | 0.10 | 0.15 | 1.00
CALIFICACION

LUGAR1 |7 10 10 8 7
LUGAR2 |9 9 8 10 9
LUGAR3 | 10 4 10 8 10
LUGAR4 |8 6 10 7 0
CALIFICACION PONDERADA

LUGAR1 |21 |15 |3 0.8 1.05 | 8.45
LUGAR2 |27 |135 |24 |1 135 | 8.8
LUGAR3 |3 06 |3 0.8 15 |89
LUGAR4 |24 |09 |3 07 |0 7

Tabla 3.2 Resultados de Ubicacion

Fuente: Valoracién Directa

Elaborado por: El autor

un factor es total y disminuye

Con los resultados obtenidos en las tablas 3.1 y 3.2 anteriores, de acuerdo a las

calificaciones el lugar que mayor calificacion obtuvo fue el Lugar 3, para esta

investigacién se tomo en cuenta 4 lugares que se acoplaban mejor al negocio, estos

lugares se encuentran ubicados entre la ciudad d Esmeraldas y el cantén Tonsupa.

El lugar que obtuvo la mayor ponderacion se localiza en la Carretera Esmeraldas —

Refineria - Atacames Km. 3, en la ciudad de Esmeraldas.

Esta ubicacion tiene la mayor ponderacion debido a que se encuentra en la parte centro de

la ciudad de Esmeraldas, viéndose favorecido por el comercio que se encuentran a sus

alrededores.
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La mayor parte del mercado meta se ubica por este sector. Una de las ventajas mas
importantes de este lugar es que el local es de de buen tamafio y a su vez cuenta con un

espacio para la bodega.

A continuacion se detalla el lugar exacto en donde se planea implantar el local y la
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Gréfico 3.1 Mapa Ciudad de Esmeraldas
Fuente: http://world.waze.com/livemap/
Elaborado por: Waze

La ubicacién de la Empresa

3.5 TAMANO

Para la implementacion del proyecto se prevé la utilizacion de un area fisica de 2500 m2
de terreno y 1200 m2 de construccion, en esta superficie se distribuiran las diferentes
areas para el buen funcionamiento del proyecto para lo cual se consideraran aspectos de

disefio que permitan una optimizacién del espacio fisico.

El tamafio y el disefio de planta, se muestran junto con los componentes, en los planos de

implantacion que hacen parte de este capitulo.
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El proyecto contara con tres departamentos, los mismos que se presentaran a

continuacion:

» Departamento de Ventas
» Departamento Administrativo

> Area de Bodega y Despacho

Adicionalmente, y como complemento a estos componentes, se dispondréa de:

» Parqueaderos.
> Area de jardines.
» Vivienda del Cuidador

3.5.1 Departamento de Ventas

Estard compuesto en un area de 400m2 aproximadamente, en donde se ubicara un el
show room de los productos, a su vez es necesario considerar la fuerza de ventas con la

que la empresa contara.

Para brindar un ambiente confortable al cliente, se pondra a disposicion una pequefia sala
de estar, necesario para poder brindar el asesoramiento técnico a los clientes.

3.5.2 Departamento de Administrativo

Se ubicara atras del area destinada para ventas, en una superficie de alrededor 150 m2,

con las instalaciones necesarias para manejar la empresa.

Es de vital importancia contar con una sala de reuniones, que esta incluida dentro de la

superficie destinada para el area administrativa.
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3.5.3 Area de Bodega y Despacho

Se dispone de 650 m2, en los cuales se mantendra el inventario de porcelanato, la misma
que contard con un montacargas, y espacio suficiente para que los vehiculos puedan

entrar a la bodega para ser cargados.

3.6 DISENO ARQUITECTONICO

En la vista de planta del local y la empresa, se considero la distribucion la mas eficiente,
en esta distribucion se utiliza en gran parte la distribucion original solo se necesitan hacer
adecuaciones para poder llegar a esta distribucién, dentro de lo que a luminosidad se trata
se ha tomado mucho en cuenta el area de las salas del local comercial y el &rea

administrativa.

La empresa esta ubicada en la ciudad de Esmeraldas, en la calle Esmeraldas — Refineria -
Atacames Km. 3, el terreno cuenta con un &rea de 2500 M2 y a su vez con un
construccién de 1200 m2, en donde se establecerd el local comercial, el éarea
administrativa y el sector de bodega y despacho de mercaderia. Como se explica en el

punto anterior, a continuacion se presenta la distribucién fisica de la empresa.
Segln un disefiador de interiores, uno de los puntos mas importantes dentro de un show

room es su decoracién, tratar de mostrar la mayor cantidad de productos pero siempre

manteniendo la estética.
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Gréfico 3.2 Vista de planta de la empresa
Fuente: Consulta con Arq. Jaime Gallegos
Elaborado por: Autor

3.7 DESCRIPCION FUNCIONAL DEPARTAMENTAL

En este punto se procedera a detallar las funciones y responsabilidades que cada

departamento tendra que cumplir dentro de la organizacion.
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3.7.1 Departamento de Ventas

Este departamento se encarga de la distribucion y venta de los productos y de dar
seguimiento dia a dia a las distintas rutas o vias de vendedores para garantizar la
cobertura total de obras civiles y abastecimiento a los locales comerciales. En este
departamento se prepara dia a dia el pedido de ventas a despachar segun el requerimiento
y trabaja en conjunto con mercadeo para lanzamiento de productos, promociones y

ofertas.

Otro de los puntos importantes de responsabilidad de este departamento es el de contratar

a promotoras, vendedores, supervisores y llevar un control de inventarios de productos.

Este es el departamento prioritario de la empresa, ya que a traves de su buena gestion la
empresa puede vender. Es el departamento encargado de vender, distribuir y dar

seguimiento de las diferentes rutas (locales comerciales minoristas, obras civiles).

3.7.2 Departamento Administrativo

Coordinar las funciones administrativas de la empresa es decir, asegurando el manejo

eficiente de los recursos materiales y humanos con que cuenta la empresa.

Dentro de las responsabilidades que este departamento maneja estan las de verificar los
saldos de las cuentas bancarias de la organizacion, buena relacion con los proveedores y

manejo de comercio exterior para los tramites de nacionalizacién de la mercaderia.
En lo financiero es necesario el control periodico de los ingresos y gastos de la

organizacion, el control de cumplimiento periddico de las metas por parte del

departamento de ventas.
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Toda la funcion del departamento administrativo se resume en cuatro fundamentos

principales que son:

La planeacion o planificacion para determinar los objetivos en los cursos de accion que

van a seguirse.

La organizacion para distribuir el trabajo entre los miembros del grupo y para establecer

y reconocer las relaciones necesarias.

La ejecucidn por los miembros del grupo para que lleven a cabo las tareas prescritas con

voluntad y entusiasmo.

El control de las actividades para que se conformen con los planes.

3.7.3 Area de Bodega y Despacho

Este departamento tiene por objetivo la adecuada recepcidn, custodia y entrega de todos
los productos adquiridos por la organizacion de acuerdo a los procedimientos

establecidos para cada caso.

Mantener archivos actualizados de érdenes de compra, Guias de entrega, propuestas y
otros documentos afines con la operacion de la empresa. Programar la atencién oportuna
de las diferentes drdenes de compra, de acuerdo a la urgencia de cada una de ellas, para

mantener un inventario minimo y no quedarse sin stock.
Mantener al dia los registros de materiales de bodega, controlando las entradas, salidas y

saldos es decir los productos, determinar el estado maximo y minimo de bienes en

bodega, para el normal abastecimiento de la misma.
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3.8 EQUIPAMIENTO NECESARIO PARA EL FUNCIONAMIENTO
DE LA EMPRESA

Dentro del proceso de implementacion del proyecto se necesita realizar una lista de los

activos fijos para el funcionamiento de la empresa.

Los mismos que se establecen con un presupuesto estimado al precio, debido a que el
producto y la empresa es nueva es necesario el uso de cotizaciones o proformas

pertinentes.

3.8.1 EQUIPOS DE COMPUTACION

Para la implementacion de la empresa es necesaria la adquisicion de 8 computadoras de

las siguientes caracteristicas:

Procesador: Intel Atom 1.60 Ghz.

Memoria 1 GB - Disco Duro: 160 GB.

DVD Super Multi - Pantalla: LCD 18.5PLG.
Web Cam 1.3 Mega pixeles.

Lector de Tarjetas 4 en 1 — Teclado.

Mouse.

Microfonos y Parlantes incorporados.
Windows XP.

YV V V V V V V V

De acuerdo a la cotizacidn establecida por parte de la empresa PACO S.A. el precio de

este producto es de $527.00 délares americanos.*

2 http://www.pa-co.com/productos_detalle.php?id=777&idiom=1&categ=1&subcateg=33
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Otro de los articulos tomados en cuenta como equipos de computacion son las

impresoras, para la implementacion de la empresa es necesario 5 impresoras de las

siguientes caracteristicas:

YV V V V V V

Impresora, Copiadora, Escaner.
Velocidad Impresion Negro: 7 ppm.
Velocidad Impresion Color: 4.8 ppm.
Resolucion: hasta 4800 x 1200 dpi.
Conectividad: USB 2.0.

Impresion sin bordes 10 x 15 cm aprox.56 seg.

De acuerdo a la cotizacion establecida por parte de la empresa PACO S.A. el precio de

este producto es de $67.64 délares americanos.”

Los equipos de computacién presentan una depreciacion anual del 33%.%

3.8.2 EQUIPOS DE TELECOMUNICACION

De la misma manera es necesaria la adquisicién de 6 teléfonos de las siguientes

caracteristicas:

Libre de interferencia con otros dispositivos inalambricos como: ruteadores para
redes inaldmbricas, teclados y ratones inalambricos, hornos microondas, y otros
dispositivos comunes en las residencias.

Largo alcance y conversaciones con excelente claridad.

Pantalla.

Memorias para el directorio.

% http://www.pa-co.com/productos_detalle.php?id=899&idiom=1&categ=1&subcateg=26

%8 http://www.tributacionecuador.com/f102.html
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» Llamada en espera con identificador de llamada.
» Manos libres.

> Localizador del auricular en la base.

De acuerdo a la cotizacién establecida por parte de la empresa TVENTAS el precio de

este producto es de $49.00 délares americanos.”’

Otro de los articulos tomados en cuenta como equipos de telecomunicacion son los
teléfonos de fax, para la implementacion de la empresa es necesario 2 telefax de las

siguientes caracteristicas:

» Cortador de papel.
» Altavoz con micréfono.

» ldentificador de llamadas.

De acuerdo a la cotizacién establecida por parte de la empresa PACO S.A. el precio de

este producto es de $176.96 délares americanos.?

Los equipos de telecomunicacion presentan una depreciacién anual del 10%.%°

3.8.3 MAQUINARIA

La maquinaria necesaria para el desempefio de la empresa es un montacargas, el mismo
que sirve para la recepcion de la mercaderia y el despacho de la misma, se utilizara en el

area de bodega y despacho.

27 https://www.tventas.com/ptelefono.htm
% http://www.pa-co.com/productos_detalle.php?id=855&idiom=1&categ=1&subcateg=30
% http://www.tributacionecuador.com/f102.html
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El mismo que se ajusta a los requerimientos de la empresa es el presentado a

continuacion:

Marca: CATERPILLAR
Modelo: V300
Motor: 3280 cc

Recorrido: 700 horas

YV V. V V V

Combustible: Diesel

El precio del montacargas es de $24000.00 dolares americanos, el mismo es de medio

uso, la proforma es emitida por parte de PATIO TUERCA.*

La maquinaria presenta una depreciacion anual del 10%.%

3.8.4 VEHICULOS

El vehiculo necesario para realizar la entrega de los pedidos por parte a nuestros clientes

es un camion de caracteristicas basicas las mismas que se presentan a continuacion:

» Capacidad de carga minimo 2 toneladas.
» Chasis largo.
» Maximo 2 ejes.

» Mantenimiento de bajo costo.

Segun la proforma recibida por parte de HYUNDAI del Ecuador, el precio por el camidon
modelo HD72, que en este caso es el que se ajusta a los requerimientos de la empresa

tiene un precio de $27.990.00 délares americanos.*

% http://patiotuerca.com/ecuador/pt.nsf/autosxcat/D8BD17314A1AD37C0525774D0019B7AL
*! http://www.tributacionecuador.com/f102.html

%2 http://www.hyundai.com.ec/
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Los vehiculos presentan una depreciacién anual del 20%.%

3.8.5 MUEBLES Y ENSERES

De acuerdo con la distribucion fisica de la empresa es necesario el siguiente

equipamiento para las estaciones de trabajo:

Es necesario 7 estaciones de trabajo en forma de L con las siguientes caracteristicas:

Superficie de trabajo mayores 1,50 metros cuadrados.
Terminado en melaminico.

Filo con proteccion.

Archivo pedestal con gavetas.

YV V. V V V

Chapas de seguridad.

Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio por estacion de
trabajo que se ajusta a los requerimientos es de $170.00 délares americanos.*

Se requiere de un counter, recibidor para el area de caja y facturacién, con las siguientes

caracteristicas:

Superficie de trabajo mayores 1,50 metros cuadrados.
Terminado en melaminico.

Filo con proteccion.

Archivo pedestal con gavetas.

Chapas de seguridad.

VvV V V V VYV V

Amplio espacio interior.

% http://www.tributacionecuador.com/f102.html
* http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-6587705-_JM
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Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio del counter de

trabajo que se ajusta a los requerimientos es de $662.00 délares americanos.*

Se requiere de 3 mesas de venta con sillas, para los clientes de las siguientes

caracteristicas:
» Capacidad para 4 personas.
» Redondas

» No mas de 1,5 metros cuadrados.

Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio de las mesas y
sillas de ventas que se ajusta a los requerimientos es de $200.00 délares americanos.*

Se requiere de una mesa de reunion con sillas, para los empleados de las siguientes

caracteristicas:
» Capacidad para 6 personas.

Segln la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio de la mesa
reuniones que se ajusta a los requerimientos es de $750.00 délares americanos.®

Se requiere de 8 sillas para los empleados.

Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio de la silla regular

que se ajusta a los requerimientos es de $60.00 délares americanos.®

% http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-6629767-como-nuevo-counter-_JM

% http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-6538383-mesa-de-reuniones-con-4-sillas-_JM
¥ http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-6500689-mesa-triangular-_JM

% http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-6587702-_JM
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3.9 FLUIOGRAMA DEL MACRO PROCESO DE LA EMPRESA

Un Diagrama de Flujo representa la esquematizacion grafica de un algoritmo, el cual
muestra graficamente los pasos o0 procesos a seguir para alcanzar la solucién de un
problema. Su correcta construccion es sumamente importante porque a partir del mismo
se escribe un programa en algun Lenguaje de Programacién. Si el Diagrama de Flujo esta
completo y correcto, el paso del mismo a un Lenguaje de Programacion es relativamente

simple y directo.

Es importante resaltar que el Diagrama de Flujo muestra el sistema como una red de
procesos funcionales conectados entre si por " Tuberias " y "Depo6sitos" de datos que

permite describir el movimiento de los datos a través del Sistema. Este describira:

Lugares de Origen y Destino de los datos , Transformaciones a las que son sometidos los
datos, Lugares en los que se almacenan los datos dentro del sistema , Los canales por
donde circulan los datos. Ademas de esto podemos decir que este es una representacion
reticular de un Sistema, el cual lo contempla en términos de sus componentes indicando

el enlace entre los mismos.*

% http://www.monografias.com/trabajos12/diflu/diflu.shtml
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Presentacion del diagrama de flujo generalizado del proceso de compra del cliente:

Ingresa al local

Conoce el
producto

Selecciona el
producto

Pide informacion
del precio

Busca un

vendedor

Pide informacion
del producto

Selecciona el
producto

Vendedor ofrece
promociones

Entrega la

mercaderia

Tiene acceso al
crédito el cliente

NO
\

Formas de pago
aceptadas por la
empresa

Pago del producto

Si—|

Informacion de
tasas y plazos

Emisién de factura

Despacho de

y nota de .
mercaderia
despacho
Coordina el .
Necesita
despacho con la —SI
Transporte
bodega

NO
\

Gréfico 3.3 Diagrama de Flujo del Cliente
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Autor

Despacho de
mercaderia
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En el diagrama de flujo presentado anteriormente se puede ver el proceso que lleva a

cabo el cliente en el proceso de compra de porcelanato en el local. La manera que los

vendedores interacttan con el cliente y se puede establecer los puntos débiles y fuertes

dentro del proceso de ventas.

Es importante conocer cual es la forma de actuar por parte del cliente en cada punto del

proceso de ventas.

Presentacion del diagrama de flujo generalizado del proceso de importacion:

Solicitud de

—  proforma de
producto

Términos de
negociacion de la
mercaderia

Acepta la
cotizacion

Busqueda de
nuevo proveedor

Gréfico 3.4 Diagrama de Flujo del Importacion

— —NO

Contactamos con
el proveedor

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Autor

Se establece
términos de
negociacion

Aceptan los
términos

Envi6 de
documentos

il

Contacto con

agencias de
aduanas

-Operador portuario.
Establece p por
P -Almacenamiento.
términos de

o -Transporte.

Negociacion

-Nacionalizacién

Aceptan los
terminos

Buscar otra
agencia

S|
| -Factura Comercial
St Liota de Embarge.
documentos - o g
-Conocimiento de
\—/r\ embarque
Se realiza la
importacion y la - Miami
recepcion de la -Esmeraldas
mercaderia
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En el diagrama de flujo de importacién de la mercaderia se presenta cada uno de los
pasos a seguir para importar el producto desde el origen. El proceso permite evaluar
eficientemente los puntos en los que la empresa participa directamente, asi como también
en los que por motivos de especializacion la empresa prefiere contratar servicios

externos, como son los servicios de nacionalizacion de la mercaderia.

3.10 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

La empresa al inicio contara con una distribucion simple por motivo de ser eficientes y de
acuerdo con el crecimiento de las ventas se puede implementar personal de acuerdo a las

necesidades.

Las personas con las que contara la empresa seran las siguientes:

» Gerente General
o Jefe de Ventas
= Vendedores
= Cajero
o Jefe Administrativo
= Contador
= Asistente Contabilidad
= Asistente de Recursos Humanos
o Jefe de Bodega
= Asistente de Bodega
o Conserje

o Guardia
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La estructura de la organizacién es plana y simple, por motivos de interpretacion se la

llevara a un plano gréafico dentro de un organigrama.

1
Jefe de Ventas e Jefe de Bodega
Administrativo
1 1

Gerente General

|
Asistente de
Vendedores Cajero Recurosos
Humanos

Asistente de
Bodega
Conserje /
Seguridad

—_—

Contador

Asistente de
Contabilidad

—_

Grafico 3.5 Organigrama Empresarial
Fuente: Estructura Organizacional Simple
Elaborado por: Autor

3.10.1 ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA

A continuacién se presenta las funciones generalizadas de cada puesto dentro de la

organizacion:

» Gerente General

@)

Cumplir los objetivos de la empresa.
Colocar a la empresa como una empresa competitiva dentro del mercado.
Tomar decisiones de inversion.

Buena relacion con los jefes de las demas areas.

> Jefe de Ventas

@)

@)

Responsable de los vendedores.
Realiza el control de gestién de los vendedores.
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o Elaboracion de informes de ventas.

o Determinar cuotas de ventas.

o Supervision y control de los vendedores.
o Planteamiento de objetivos de ventas.

» Jefe Administrativo
o Manejo de cuentas bancarias.
o Establecer politicas de crédito.
o Realizar informes de cobranzas.
o Tramite correspondiente a la importacion de la mercaderia.

o Coordinacion con otras jefaturas.

» Vendedores (2)
o Dar buena atencion al cliente.
o Evaluar el crédito del cliente.
o Coordinar entrega de productos.
o Mantenimiento de cartera.

Dar seguimiento a los clientes.

o

> Cajero

o

Encargado de la recaudacion de dinero.

Informe de ingresos diarios.

(@]

o Cierre de caja diario.
Apoyo al control de cobranzas.

O

> Contador
o Revision de los movimientos contables.
o Presentacién de balances.

o Pago de obligaciones tributarias de la empresa.



» Asistente de Recursos Humanos
o Ubicacién de los empleados en los puestos adecuados.
o Determinacion de niveles de desempefio.
o ldentificacion de candidatos adecuados para las vacantes.

o Beneficios de ley y obligaciones por parte de la empresa.

» Asistente de Contabilidad
o Manejo de documentacion.
o Registro de transacciones.

o Manejo de sistemas contable establecido por la empresa.

> Jefe de Bodega
o Responsable de toda la mercaderia que ingresa y sale de la bodega.
o Informar a diario el inventario al departamento administrativo.
o Mantenimiento de inventario minimo de mercaderia.

o Control de personal de bodega.

» Asistente de Bodega
o Despacho de la mercaderia.
o Coordinar despacho con el chofer.

o Recepcion y archivo de documentos de despacho.

» Conserje
o Limpieza orden de la empresa.

o Mantenimiento y pago servicios basicos de la empresa.

» Guardia
o Proteger la integridad fisica de los empleados y clientes de la empresa.

o Mantener el orden y seguridad dentro de la misma.
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» Chofer
o Llevar la mercaderia desde la empresa a donde el cliente.

o Mantener una hoja de ruta diaria.

3.10.2 PERFIL DE LAS PERSONAS PARA OCUPAR LAS VACANTES EN LA
EMPRESA

Los perfiles de puestos existen para identificar las funciones esenciales y la
responsabilidad de cada cargo en las instituciones. Al mismo tiempo, permite la
integracion de recursos humanos asegurando, que los propdsitos y objetivos de la

organizacion tengan mayor posibilidad de ser cumplidos.

La definicion de puestos se basa en conocer los requisitos y calificaciones personales
exigidos para un cumplimiento satisfactorio de las tareas: nivel de estudios, experiencia,
caracteristicas personales, etc. Son algunos de los aspectos que la definicion del puesto

debe ofrecer para la planeacion exitosa de Recursos Humanos.*

» Gerente General
o Edad de 40 a 60 afios.
o Titulo de educacién de tercer nivel como minimo.
o Carrera de Administracion de Empresas, Finanzas o afines.
o Habilidad para negociar exitosamente.
o Experiencia minima de 5 afios en puestos similares.

o Capacidad para toma de decisiones.

> Jefe de Ventas
o Edad de 30 a 35 afios.
o Titulo de educacion de tercer nivel como minimo.

o Carrera de Administracion de Empresas, Marketing o afines.

“% http://www.armstrong.com.mx/consultoria-organizacional/definicion-de-perfiles-de-puesto.php
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©)

Experiencia minima de 3 afios en puestos similares.

> Jefe Administrativo

o

Edad de 30 a 35 afios.
Titulo de educacién de tercer nivel como minimo.
Carrera de Administracion de Empresas, Marketing o afines.

Experiencia minima de 3 afios en puestos similares.

» Vendedores

©)
@)

o

> Cajero

o

Edad de 25 a 30 afios.
Titulo de educacion de segundo nivel como minimo.

Experiencia en puestos similares.

Edad de 30 a 35 afos.

o Egresado de la universidad en carreras de Administracion o carreras

o

afines.

Experiencia en puestos similares.

» Contador

o

o

©)

Edad de 30 a 50 afios.
Titulo de contador pablico colegiado

Experiencia en puestos similares.

> Asistente de Recursos Humanos

Edad de 30 a 35 afios.

Egresado de la universidad en carreras de Administracion de Recursos

Humanos o carreras afines.

Experiencia minimo de 3 afios en puestos similares.
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> Asistente de Contabilidad
o Edad de 30 a 35 afios.
o Egresado de la universidad en carreras de Administracion o carreras
afines.

o Experiencia minimo de 3 afios en puestos similares.

» Jefe de Bodega
o Edad de 30 a 35 afios.
o Titulo como de tercer nivel como minimo en carrera de logistica,
administracion o afines.

o Experiencia minimo de 3 afios en puestos similares.

» Asistente de Bodega
o Edad de 25 a 30 afios.
o Titulo de educacién de segundo nivel como minimo.

o Experiencia en puestos similares.

» Conserje
o Edad de 25 a 30 afios.
o Titulo de educacién de segundo nivel como minimo.

o Experiencia en puestos similares.

» Guardia
o Edad de 25 a 40 afios.
o Sexo masculino.
o Titulo de educacion de segundo nivel como minimo.

o Experiencia en puestos similares.

» Chofer
o Edad de 40 a 60 afios.
o Titulo de chofer profesional.
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o Experiencia en puestos similares.

3.11 PROCESO LEGAL PARA LA CREACION DE LA EMPRESA

Toda actividad econdmica organizada para la produccion, transformacion, circulacion,
administracion o custodia de bienes o para la prestacion de servicios. En toda empresa,
grande o pequefia, existen tres factores necesarios para que puedan realizar su actividad:
ellos son: personas, capital y trabajo. El factor personas esta representado por los
propietarios, los administradores y los trabajadores que laboran en la empresa. El capital
esta constituido por los aportes que hacen los propietarios de la empresa, y puede estar
representado en dinero en efectivo, mercancias, maquinaria, equipo de tecnologia,
muebles y otros bienes. El trabajo es la actividad que realizan las personas para lograr el
objetivo de la empresa, el cual puede ser la administracion, la produccion de bienes, la

compraventa de mercancias o la prestacion de un servicio.**

La figura juridica que se plantea utilizar es la de persona juridica, la mimas que se define
de la siguiente manera.

Se entiende por persona juridica (o persona moral) a un sujeto de derechos y obligaciones
que existe fisicamente pero no como individuo humano sino como institucion y que es
creada por una 0 mas personas fisicas para cumplir un papel. En otras palabras, persona
juridica es todo ente con capacidad para adquirir derechos y contraer obligaciones y que

no sea una Persona fisica.*?

De acuerdo a la legislacion ecuatoriana es importante definir los pasos a seguir para la

creacion de una empresa.

*! http://contabilidadvisual.com/actualidad/a00.htm

*2 http://es.wikipedia.org/wiki/Persona_jur%C3%ADdica
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Para la verificacion del nombre es necesario acudir al puesto de informacién de
cualquiera de las Sedes de la Camara de Comercio: solicitar un volante para la

consulta de nombres.

Diligenciar el Formulario con los nombres que desea consultar y la actividad a lo
que se va a dedicar: “el nombre para la empresa es BEL PAVIMENTO, dedicada a
las actividades de importacion, venta y distribucion de materiales de construccion,
se ha escogido ese nombre debido a que el producto estrella de la empresa es el

porcelanato italiano.

El valor de la consulta es de $1.50 délares americanos.

Presentar el Formulario diligenciado en las ventanillas de la Camara de Comercio:
el empleado indicard cuando reclamarlo, con el fin de saber si puede usar dicho

nombre 0 no debido a que ya existe o hay alguno similar.

Los datos de los socios constituyentes, los nombres completos, nimeros de
cédula, nacionalidad, estado civil y domicilio. El cargo de los socios en caso de
ser parte de la empresa o la designacion de un representante legal de la empresa y
el contador responsable.

Especificar la clase o tipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma:
BEL PAVIMENTO, empresa dedicada a la importacion, venta y distribucién de

materiales de construccion, empresa de derecho, con personeria juridica.

Determinar el domicilio de la sociedad y de las sucursales que se establezcan (en
el caso de existir): la empresa BEL PAVIMENTO se ubicara en la ciudad de
Esmeraldas, provincia de Esmeraldas, en la Carretera Esmeraldas — Refineria -
Atacames Km. 3, la misma no contard con sucursales, sin descarta en afios

posteriores la creacién de sucursales.
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Detalle del capital social pagado por el o los integrantes de la empresa: el capital
propio serd de estimado en dolares, los mismos que serdn detallados en

posteriormente en porcentaje es el caso de existir mas de un socio capitalista.

Establecer los dias y la forma de convocar y constituir la asamblea o junta de
socios ya sea de manera ordinaria o extraordinaria, y la forma como se decidira en
un determinado asunto: cada qué tiempo se estima reunirse para discutir sobre las
utilidades y pérdidas de la empresa, brindar soluciones y tomaran cualquier

decision de acuerdo a lo establecido en la ley.

Las fechas en que se deben hacer los balances generales y como se distribuiran las
utilidades, asi como también la reserva legal, los estados financieros se
presentaran el 31 de Diciembre del afio en curso, las utilidades se distribuiran el

de acuerdo a lo que los socios establezcan.

La determinacion de la duracion de la empresa y sus causales para disolverla, y la

forma de liquidarla la misma que constara en el RUC de la empresa.

Establecer el representante legal de la sociedad con su domicilio, sus facultades y
obligaciones dentro de la organizacion.

La transcripcion de la minuta conformando asi la Escritura Pablica, firmada por el
notario con los sellos respectivos y adicionalmente por el o los socios con la

cedula y las huellas digitales.

La escritura publica se la presentara ante un Juez de lo Civil solicitandole su
constitucion, para lo cual se debe hacer una publicacion en un diario de
circulacion nacional de un extracto de la empresa, el costo estimado para la

publicacion del extracto es de $30.00 dolares americanos.
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La inscripcion y publicacion del extracto debera efectuarse dentro del plazo de 60

dias, contado desde la fecha de la escritura social.

Es importante recalcar que cualquier persona que se sienta afectada con la
constitucion de la nueva empresa, tiene un plazo de 20 dias para oponerse a su

formacion, ante el juez.

Con la autorizacion del juez civil el futuro propietario deberd inscribirla en el

Registro Mercantil.

El costo aproximado por el servicio es de alrededor $100.00 d6lares americanos.

A continuacion se debe realizar el pago del impuesto de registro sobre la escritura
de constitucion en la oficina de Rentas Departamentales, cuyo valor establecido es
de acuerdo a la monto del capital registrado de la empresa, en el caso de BEL
PAVIMENTO se espera tiene presupuestado el valor de $700.00 ddlares

americanos.

Creacién de una cuenta de integracion de capital en un banco constituido en el
pais de residencia, la misma requiere un monto minimo de $500.00 ddlares

americanos, para la apertura de la misma.

Los requisitos para el registro de la empresa en el Registro Mercantil es necesario

presentar lo siguiente:

o Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres copias).

o Pago de la patente municipal.

o Exoneracion del impuesto del 1 por mil de activos.

o Publicacion en la prensa del extracto de la escritura de constitucion.

o Cancelar el valor de $61.82 dblares americanos.

95



> Los requisitos para la obtencion de Registro Unico de Contribuyentes es necesario

presentar lo siguiente:

o Copia de cédula de identidad del representante legal.
o Recibo de agua, luz o teléfono.
o Llenar el Formulario.

o Escritura de constitucion de la compafiia.

> El plazo para obtener el Registro Unico de Contribuyentes es de TREINTA DIAS
contados a partir de la constitucion o iniciacion de las actividades econdmicas de

la empresa.

> Para el registro en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social para la obtencién

del numero patronal necesario presentar los siguientes requisitos:

o Presentar el Formulario que entrega el IESS.

o Copia simple de la escritura de constitucion.

o Copia del nombramiento del representante legal

o Copiadel RUC

o Copia del comprobante del Gltimo pago de agua, luz o teléfono.

o Copia de los contratos de trabajo, debidamente legalizados en el

Ministerio de Trabajo

» El permiso anual de funcionamiento para la empresa BEL PAVIMENTO, tiene un

costo minimo de $15.50 para empresas que inician sus actividades.

El tiempo estimado para la apertura y conformacion legal de una empresa es de alrededor
29 a 35 dias laborables con un estimado para la empresa BEL PAVIMENTO, de
$1.500.00 dolares americanos amortizables en los primeros 5 afios de vida util del

proyecto.
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CAPITULO VI

4. ESTUDIO FINANCIERO

4.1 OBJETIVO

Sistematizar la informacién monetaria que fue proporcionada en los estudios previos, a
fin de poder elaborar cuadros analiticos que sean el soporte necesario para poder realizar
la evaluacion financiera del proyecto, determinar el monto de la inversién inicial y
establecer el capital de trabajo o de operacion con el que es necesario contar para
empezar a trabajar. Identificar el flujo de efectivo del Proyecto, determinando el
apalancamiento, el tiempo, la tasa y las cuotas del financiamiento necesario para
completar el capital requerido para este Proyecto. Exponer un Balance de Situacién

Inicial y de pérdidas y ganancias al afio 1 de operacién del Proyecto.

4.2 INVERSIONES DEL PROYECTO

Existen distintas definiciones de inversion que han dado prestigiosos economistas. Entre
ellas, podemos citar por ejemplo, la de Tarragd Sabaté que dice que "la inversion consiste
en la aplicacion de recursos financieros a la creacion, renovacion, ampliacion o mejora de

la capacidad operativa de la empresa”.*?

Peumans, dice que "la inversion es todo desembolso de recursos financieros para adquirir

bienes concretos durables o instrumentos de produccién, denominados bienes de equipo,

y que la empresa utilizara durante varios afios para cumplir su objeto social".*

** Fundamentos de economia de la empresa. F.Tarrago Sabaté. El propio autor 1986.
Pagina 308
* Valoracion de proyectos de inversién. H. Peumans. Deusto 1967. Pagina 21
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Asi podriamos citar a diversos autores mas, que han dado definiciones parecidas, 0 con
ligeras diferencias o matices, pero que en general todas vienen a decirnos que las
inversiones consisten en un proceso por el cual un sujeto decide vincular recursos
financieros liquidos a cambio de expectativas de obtener unos beneficios también
liquidos, a lo largo de un plazo de tiempo, denominado vida til, u horizonte temporal del

proyecto.

De esta definicion, hay que resaltar:

» Liquidez de los recursos financieros vinculados.
> Certeza (mas 0 menos exacta) del desembolso inicial.
> Incertidumbre de los beneficios futuros.*

Las inversiones que se efectuaran en el proyecto son:

> Inversiones Fijas o Tangibles
> Capital de Trabajo.

> Inversiones Intangibles.

Estas inversiones son necesarias para iniciar las operaciones de la empresa.
4.2.1 INVERSIONES FIJAS O TANGIBLES

Las inversiones fisicas o tangibles dentro del proyecto son las que se consideran

inversiones depreciables.

Se llama Inversién fija porque el Proyecto no puede desprenderse facilmente de él sin que
con ello perjudique la actividad productiva. Todos los activos que componen la Inversion
fija deben ser valorizados mediante licitaciones o cotizaciones pro forma entregados por

los proveedores de equipos, maquinarias, muebles, enseres, vehiculos, etc. Los precios

*® http://www.zonaeconomica.com/inversion/definicion
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para los edificios, obras civiles e instalaciones se pueden obtener se pueden obtener sobre

la base de las cotizaciones de las Empresas constructoras.*®

INVERSIONES TANGIBLES DEL PROYECTO
NOMBRE DE LA CUENTA DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL % de DEPRECIACION
Computadora de
. ., . 8,00 | S 527,00(S 4.216,00
Equipos de Computacién |escritorio 33 33%
Impresora 500 |$ 67,64 S 338,20 ’
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION S 4.554,20
Equipos de Teléfonos 6,00 [ S 49,00 | S 294,00
Telecomunicacion FAX 200(S 176,96 | S 353,92 10%
TOTAL EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES S 647,92
Maquinaria |Montacargas | 1,00 | $ 24.000,00 | $ 24.000,00 o
TOTAL EQUIPOS DE MAQUINARIA $ 24.000,00 10%
Vehiculos |camién Hyundai | 1,00 | $ 27.990,00 | $ 27.990,00 ]
TOTAL VEHiCULOS $ 27.990,00 20%
Estaciones de 7,00|$ 170,00/ $ 1.190,00
TrabajoenL
Counter 1,00| S 662,00( $ 662,00
Mueblesy Enceres Mesas de venta 3,00 S 200,00 S 600,00 10%
Mesa de Reuniones 1,00 S 750,001 S 750,00
Sillas 800|$ 60,00 S 480,00
TOTAL MUEBLES Y ENCERES $ 3.682,00
TOTAL INVERSIONES TANGIBLES DEL PROYECTO $ 60.874,12

Tabla 4.1 Inversiones Tangibles
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

4.2.2 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo (también denominado capital corriente, capital circulante, capital de
rotacion, fondo de rotacion o fondo de maniobra) es una medida de la capacidad que tiene
una empresa para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto

plazo.”’

Para establecer el calculo del capital de trabajo es necesario establecer los gastos que va a

incurrir el proyecto para el funcionamiento, los mismos que se presentan a continuacion:

*® http://www.mitecnologico.com/Main/InversionFija
*" http://es.wikipedia.org/wiki/Capital_de_trabajo
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» Gastos de Sueldos
o Los gastos de sueldos representan los ingresos que los empleados recibiran
por motivos de salarios, para los cual se establece, salario minimo vital al
afio 2010 es de $240.00 délares americanos*®, y como fondo de reserva se

estable el 8.33% del salario a recibir.

Gastos Sueldos
Gerente Jefe de Jefe Jefe de
RUBRO . . Vendedor 1|Vendedor 2| Contador
General Ventas Administrativo | Bodega

Sueldo Basico S 900,00 |$ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 |$ 350,00 | S 350,00 (S 400,00
Décimo tercer sueldo S 75,00 | S 5833 | S 5833 |$ 5833|$S 2917|S 2917|S 33,33
Décimo cuarto sueldo,

20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
($240.00) $ $ $ $ $ $ $
Fondo de reserva8.33% | S 7497 | S 5831 | S 5831 |S 5831|S 29,16 (S 29,16 | $ 33,32
Afiliacion al IESS 5% S 45,00 | S 3500 (S 3500 (S 3500 (S 17,50 | $ 17,50 | $ 20,00
COSTO MENSUAL S 111497 | $ 871,64 | S 871,64 |S 871,64 |S 44582 |S 44582 (S 506,65

Asistente d
. Asistente de sistente de Asistente . .
RUBRO Cajero . Recursos Conserje Guardia
Contabilidad de Bodega
Humanos

Sueldo Basico S 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 $ 280,00 |S 280,00
Décimo tercer sueldo S 2500 | S 2500 | S 2500|$ 2500|S 2333|S 2333
Décimo cuarto sueldo,

20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
($240.00) $ $ $ $ $ $
Fondo de reserva 8.33% | $ 2499 | S 2499 | S 2499 |S  2499|S  2332|S 2332
Afiliacion al IESS 5% S 15,00 | S 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 14,00 | $ 14,00
COSTO MENSUAL S 384,99 | § 384,99 | § 384,99 | S 384,99|S 36066|S 360,66
COSTO TOTAL MENSUAL S 7.389,47

SUELDOS R
COSTO TOTAL ANUAL
S 88.673,66
SUELDOS

Tabla 4.2 Gastos Sueldos
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

» Gastos de Distribucién
o Para establecer los costos de mantenimiento anual del camion se estable el
5% de acuerdo al costo del vehiculo, tomando en cuenta la depreciacion
anual del mismo.® El costo de la matricula es del 3% del valor del

*8 http://www.lacamaradequito.com/dmdocuments/instructivosalarial2010.pdf
* http://www.iess.gov.ec/multimedias/fondos/ventana.html

* |nformacién provenida por parte del vendedor del concesionario.
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vehiculo, tomando en cuenta la depreciacion del mismo.>* El precio del

seguro se establece con una tasa de 4.5% del valor de vehiculo tomando en

cuenta la depreciacién acumulada del mismo.>?

PRECIO DE VEHICULO

Precio del Camion Hyundai $ 27.990,00
Depreciacidn al 20% S 5.598,00
Aio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Aho 5
Valor de vehiculo en el tiempo | S 27.990,00| S 22.392,00| S 16.794,00| S 11.196,00| S 5.598,00
MANTENIMIEN:I-OANUALDEL S 1.399,50| $ 1.119,60( S 839,70 S 559,80 S 279,90
CAMION 5%
MANTENIMIENTO MENSUAL
. S 116,63| S 93,30| S 69,98| S 46,65 S 23,33
DEL CAMION
MATRICULA ANUAL DEL
CAMION 3% S 839,70 $ 671,76| S 503,82| S 335,83 S 167,94
MATRICULA MENSUAL DEL
. S 69,98| S 55,98| S 41,99( S 27,99| S 14,00
CAMION 3%
SEGURO ANUAL DEL CAMION
4.5% S 1.259,55 S 1.007,64 | S 755,73 | S 503,82 [ $ 251,91
SEGURO MENSUAL DEL
CAMION 4.5% S 104,96 | S 83,97 | S 62,98 | S 41,99 | S 20,99
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
GASTOS DE DISTRIBUCION S 3.498,75(S 2.799,00| § 2.099,25|$ 1.399,50( S 699,75
ANUAL
GASTOS DE DISTRIBUCION S 291,56| S 233,25| S 174,94| S 116,63| S 58,31
MENSUAL

Tabla 4.3 Gastos de Distribucién

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

» Gastos Arriendo

o Elarriendo del local esta establecido en $4.500.00 dolares americanos, por

el periodo de un afio. Se establece un incremento de 5% en el valor anual

del valor del arriendo del loca

|.53

3! Informacién provenida por parte de la Jefatura de Pichincha, Teniente. Cristian Gomez.

%2 Informacién provenida por parte del Sr. David Godoy C, Servicio al cliente de Equinoccial

*% Informacién por parte de la empresa Inmobiliaria Premium. Sra. Mariana Castro.

El costo bajo de este inmueble es debido
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a que pertenece al municipio de Esmeraldas y por las buenas relaciones

con la empresa inmobiliaria se establece este precio.

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano4 Afo 5

GASTOS DE ARRIENDO
ANUAL
GASTOS DE ARRIENDO
MENSUAL

Tabla 4.4 Gastos de Arriendo.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

S 4.500,00(S 4.725,00|$ 4.961,25(S 5.209,31| S 5.469,78

S 37500|S 393,75(S 413,44|S 434,11 S 45581

» Gastos de Insumo

o Los costos de insumos se presupuestan anualmente.

GASTOS INSUMOS
Facturas S 300,00
Hojas S 120,00
Tintas Impresoras | S 100,00
Insumos Varios S 230,00
TOTAL ANUAL S 750,00
TOTALMENSUAL | $ 62,50

Tabla 4.5 Gastos de Insumos.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

» Gastos Generales
o Se proveen los siguientes valores anuales para los costos de agua, luz,

teléfono e internet.

GASTOS GENERALES
Agua S 250,00
Luz S 400,00
Telefono S 300,00
Internet S 600,00
TOTAL ANUAL $ 1.550,00
TOTALMENSUAL | $ 129,17

Tabla 4.6 Gastos de Generales.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor



» Gastos de Ventas

o Los gastos de ventas se presentan en valores anuales, se estima un gasto

minimo anual para los siguientes rubros.

GASTOS VENTAS
P.O.P. S 600,00
Anuncios S 400,00
Ferias S 400,00

TOTAL ANUAL $ 1.400,00
TOTALMENSUAL | $ 116,67

Tabla 4.7 Gastos de Ventas.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

» RESUMEN DE GASTOS

GASTOS OPERACIONALES

MENSUALES

GASTOS DE VENTAS $ 1.400,00
TOTAL GASTOS DE VENTAS $ 1.400,00
GASTOS GENERALES $ 1.550,00
GASTOS DE INSUMOS S 750,00
GASTOS ARRIENDO S 4.500,00
GASTOS DE DISTRIBUCION S 3.498,75
GASTOS SUELDOS S 88.673,66
TOTAL GASTOS DE OPERACIONALES

$ 100.372,41
ANUALES
TOTAL GASTOS DE OPERACIONALES

$ 8.364,37

Tabla 4.8 Gastos de Constitucion.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Para el calculo del capital de trabajo se establece la siguiente formula:
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K.T = (Costo total del afio / 360 dias) * Ntmero de dias del ciclo productivo®*

El nimero de dias del ciclo se establece 90, debido al tiempo que toma el proceso de la

importacion.
TOTAL GASTOS DE OPERACIONALES
$ 100.372,41
ANUALES
NUMERO DE DIAS DE PERIODO 90,00
COSTO DE CAPITAL DE TRABAJO $ 25.093,10

Tabla 4.9 Capital de trabajo.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

4.2.3 INVERSIONES INTANGIBLES

Las inversiones intangibles también se las considera como inversiones no depreciables,
en el caso del proyecto el valor de las inversiones intangibles pertenece al estudio previo
del proyecto y los gastos de constitucion de la empresa con estos antecedentes se

establece lo siguiente:

COSTO DEL ESTUDIO $ 1.200,00
GASTOS PREOPERATIVOS | $ 1.500,00
TOTAL INTANGIBLES $ 2.700,00

Tabla 4.10 Inversiones intangibles.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Es decir que se necesita de $1.200.00 ddlares americanos, que en este caso es el costo de
la elaboracién de la presente tesis, para la realizacion de los estudios previos, los gastos

de constitucion se presentan justificados en el capitulo 3 en el punto 3.11.

>* http://www.mitecnologico.com/Main/CapitalDeTrabajo
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4.2.4 CUADRO DE INVERSIONES

%

DESCRIPCION VALOR $ VIDA UTIL
DEPRECIACION
Equipos de computacién S 4.554,20 33,33% 3afos
Equipos de telecomunicaciones S 647,92 10% 10 afios
Maquinaria S 24.000,00 10% 10 aiios
Vehiculos S 27.990,00 20% 5 afios
Muebles y enceres S 3.682,00 10% 10 afios
TOTAL INVERSIONES TANGIBLES $ 60.874,12
Estudio Preoperativo S 1.200,00 0% anos
Gastos preoperativos (amortizacion) | $  1.500,00 20% 5afnos
TOTAL INVERSIONES INTANGIBLES | $ 2.700,00
Capital de Trabajo $ 25.093,10 0% O anos
INVERSION TOTAL $ 88.667,22

Tabla 4.11 Cuadro de inversiones.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

La inversion total del proyecto asciende a $88.667.22 dolares americanos. Los mismos

que se planean ser financiados con recursos propios y con un préstamo bancario.

4.3 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

El presente proyecto requiere de una inversion total de $88.667.22 ddlares americanos.

Por motivos de financiamiento es necesario establecer las dos fuentes reales de inversién

de capital, para lo cual se define lo siguiente:

106



Las entidades financieras requieren de una inversién minima del 30% del costo total de la
inversion del proyecto es decir, que la cantidad a financiarse es el 70% del costo del

proyecto.

[INVERSIONTOTAL | $ 88.667,22 |

PORCENTAJE| CANTIDAD
Capital Propio 30%| $ 26.600,17
Prestamo Bancario 70%| S 62.067,06
Total Inversion 100%| S 88.667,22

Tabla 4.12 Cuadro de financiamiento.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

El financiamiento con capital propio asciende a $26.600.17 ddlares americanos, los
mismos que representan el 30% de la inversion total del proyecto y el 70% del proyecto
que asciende a $62.067.06 dolares americanos, seran financiados mediante un crédito

bancario.

4.3.1 REQUISITOS PARA ACCEDER AL CREDITO BANCARIO

El crédito que se ajusta a los requerimientos del la empresa es Crédito Distribuidor,

emitido por parte del Banco de Pichincha.

Es un producto de crédito enfocado a cubrir las necesidades de la empresa Mayorista para
las compras a sus Distribuidores y pagos a sus Proveedores. Adicionalmente se abre un
cupo de crédito para los Distribuidores, reemplazando el financiamiento directo y la falta
de flujo de caja. La oportunidad de este producto es que cubre las necesidades crediticias
del circulo de empresas relacionadas, llamese Empresa Mayorista-Distribuidores-

Proveedores. Ofrece la facilidad de realizar compras haciendo uso de la linea, puede
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realizar pagos en linea, consultas de movimientos y consultas de saldos de cupo por

Internet.>®
Este crédito presenta los siguientes requisitos:
Para la Empresa:
» Contar con una linea de crédito para DISTRIBUIDORES /PROVEEDORES.
» Firmar el contrato para el producto
> Tener contrato de afiliacion para acceder al portal CREDITO PARA

DISTRIBUIDOR/PROVEEDORES.®

La tasa de interés de acuerdo al monto a financiar es de 11,20% anual®’. Se negocio el

plazo a 5 afios con pagos semestrales.

% http://wwwp1.pichincha.com/web/temas.php?1D=159
% http://wwwp1.pichincha.com/web/temas.php?1D=159
*"Tomado de trasparecia de informacion del Banco del Pichincha,

http://wwwp1.pichincha.com/carpetaarchivo/archivoscarpetas/437.pdf
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4.3.2 CUADRO DE AMORTIZACION DE PRESTAMO

Se presenta la tabla de amortizacion desarrollada con la informacion presentada en el

punto anterior:

Calculadora simple de préstamos

Importe del préstamo S 62.067,00
Interés anual 11,20%
Periodo del préstamo en anos 5
Fecha inicial del préstamo 04/01/2009
Pago semestral S 6.529,75
NUumero de pagos 10
Interés total S 3.230,50
Costo total del préstamo S 65.297,50
Fecha de
N° pago Saldo inicial Pago Capital Interés Saldo final
1 04/02/2009| $ 62.067,00 | $ 6.529,75 | § 5.950,46 | $ 579,29 | $ 56.116,54
2| 04/03/2009( $ 56.116,54 | S 6.529,75 | § 6.006,00 | S 523,75 | $ 50.110,55
3| 04/04/2009| $ 50.110,55 | $ 6.529,75 | $ 6.062,05 | $ 467,70 | §  44.048,50
4] 04/05/2009| $ 44.048,50 | S 6.529,75 | § 6.118,63 | S 111,12 | S 37.929,86
5| 04/06/2009| S 37.929,86 | S 6.529,75 | § 6.175,74 | S 354,01 | $ 31.754,13
6| 04/07/2009( $ 31.754,13 | § 6.529,75 | § 6.233,38 | $ 296,37 | § 25.520,75
7| 04/08/2009( $ 25.520,75 | § 6.529,75 | § 6.291,56 | S 238,19 | $ 19.229,19
8 04/09/2009| $ 19.229,19 | $ 6.529,75 [ $ 6.350,28 | $ 179,47 | $ 12.878,92
9] 04/10/2009( $ 12.878,92 | § 6.529,75 | § 6.409,55 | $ 120,20 | $ 6.469,37
10| 04/11/2009] $ 6.469,37 | S 6.529,75 | § 6.469,37 | $ 60,38 | S

Tabla 4.13 Amortizacion de préstamo.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor
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Los gastos financieros anuales por el importe del préstamo con los siguientes:
» Gastos Financieros
o Se establece para el crédito una tasa del 11,20% anual, la misma que
establece 2 pagos en el afio de manera semestral.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Gastos Financieros | $ 1.103,05| S 87882 |S 650,38 | S 41767 | S 180,58

Tabla 4.14 Gastos financieros.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

» Pagos de Capital Programados para el Crédito:

Ano 1 Ano 2 Aino 3 Ano 4 Anho 5
PAGOS DE CAPITAL| $ 11.956,45 | S 12.180,68 | $ 12.409,12 | § 12.641,83 | S 12.878,92

Tabla 4.15 Pagos programados de capital.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

4.4 BALANCE INICIAL

Se trata en definitiva de un resumen del inventario inicial de los bienes, derechos,

obligaciones y capital con el que se da comienzo al negocio.

El balance inicial refleja la situacién patrimonial de la empresa en el momento preciso en
gue estan a punto de iniciarse las operaciones de la empresa, es decir justo antes de

comenzar a registrarse éstas.”

%8 http://www.financiero.com/diccionario_financiero/balance-inicial.asp
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A continuacion se presenta el balance inicial de la empresa BEL PAVIMENTO, al inicio

del periodo, presentado en dolares americanos.

ACTIVO PASIVO S 62.067,00
Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja Bancos S 25.093,10 Obligaciones por pagar CP S 11.956,45
Activo Fijo Pasivo Largo Plazo
Equipos de computacién S 4.554,20 Obligaciones por pagar LP S 50.110,55
Equipos de telecomunicaciones $ 647,92
Maquinaria S 24.000,00
Vehiculos S 27.990,00 PATRIMONIO S 26.600,22
Mueblesy enceres S 3.682,00
Activo Diferido Capital Social S 26.600,22
Estudio Preoperativo S 1.200,00
Gastos preoperativos S 1.500,00
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS S 88.667,22 S 88.667,22

Tabla 4.16 Balance Inicial.

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: El autor

PATRIMONIO

4.5 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS

Después de haber calculado la demanda insatisfecha en el Capitulo 2 del presente

proyecto se debe realizar el proceso de importacion de la mercaderia con el fin de estimar

los costos del producto para asi determinar la utilidad del mismo.

4.5.1 PRE LIQUIDACION DE IMPORTACION

El producto porcelanato italiano, se adquiere en la ciudad de Miami, Estados Unidos, a la

empresa “Alphatile & Stone”.

El precio al que se adquiere el metro de porcelanato italiano en Estados Unidos es de

$11.00 ddlares americanos. En base a lo cual se establece la pre liquidacion de compra.
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La demanda insatisfecha a la que se va a atacar es la siguiente:

Factor de Cantidad en
Aio Periodo | Cantidad Demanda metros
Insatisfecha cuadrados
2010 5 26068 23% 5996
2011 6 30924 23% 7112
2012 7 35780 23% 8229
2013 8 40636 23% 9346
2014 9 45492 23% 10463

Tabla 4.17 Cantidad de compra.
Fuente: Demanda Insatisfecha

Elaborado por: El autor

Para establecer el cuadro de ingresos se utilizard solo la cantidad del afio 2010 para el

presupuesto.

El producto pertenece a la siguiente partida arancelaria:

6901000000-0000-0000, con descripcion “ladrillos, placas, baldosas y demés piezas

ceramicas de harinas siliceas fdsiles (por ejemplo: kieselguhr, tripolita, diatomita) o de

tierras siliceas andlogas”

Seccidn XIII :

Capitulo 69 :

Partida Sist. Armonizado :
SubPartida Sist. Armoniz. :

SubPartida Regional 69010000 :

Codigo Producto Comunitario (ARIAN)
6901000000-0000 :

Codigo Producto Nacional (TNAN)
&6901000000-0000-0000 :

MANUFACTURAS DE PIEDRA, YESO FRAGUABLE, CEMENTO, AMIANTO (ASBESTO), MICA O
MATERIAS ANALOGAS; PRODUCTOS CERAMICOS; VIDRIO ¥ MANUFACTURAS DE VIDRIO

Productos cerdmicos

Ladrillas, placas, baldosas y demds piezas cerdmicas de hari
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Codigo de Producto (THAN])
Antidumping

Advalorem

FDI

ICE

IVA

Salvaguardia por Porcentaje

Salvaguardia por Valor

Techo Consolidado
Incremento ICE

Afecto a Derecho Especifico
Unidad de Medida
Observaciones

Es Producto Perecible

0ooa
0 %o
15 %%
0.5 %%
0 %o
12 %
0 %o

Aplicacion Salvaguardia por Valor

0 %o
0 %o

Unidades [UN)

N

Son los impuestos a pagar para el proceso de nacionalizacién de la mercaderia.*

Aio 2010
Catidad en metros cuadrados 5.996
Precio lugar de origen S 13,00
Costo Total lugar de origen $ 77.941,83

Tabla 4.18 Costo de la factura.
Fuente: Demanda Insatisfecha
Elaborado por: El autor

% Arancel Integrado, tomado de la P4gina de internet de la aduana,

http://sicel.aduana.gov.ec/ied/arancel/index.jsp
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De acuerdo a la informacion presentada anteriormente se recibe la cotizacion de la

liquidacién de impuestos:

HC Representaciones
Asesoramiento Integral en Comercio Exterior
PRE-LIQUIDACION DE TRIBUTOS DE IMPORTACION
Fecha: 2010,03,15
Cliente: BEL PAVIMENTO
Producto: Porcelanato
PRIMA 0,70% $ 464,88
FOB $ 65.950,78 SUPER BCOS 3,50% S 16,27
FLETE $ 460,00 S CAMP 0,50% $ 2,32
CFR $ 66.410,78 SUBTOTAL S 483,47
SEGURO " $ 483,47 IVA 12% $ 58,02
CIF $ 66.894,25 TOTAL SEGURO S 541,49
D.A. 15% $ 10.034,14
FNF 0,50% $ 334,47
VA 12% $ 9.271,54
SALVAGU 0% $ -
CORPEI $ 5,00
TOTAL TRIBUTOS $ 19.645,15
VERIFICADORA $ 134,40
ALMACENAJE aprox $ 70,00
AGENCIAMIENTO $ 230,00
SEGURO $ 541,49
TRANSPORTE $ 150,00
VALOR APROXIMADO IMPORTACION USD $ 20.636,64
VALOR TOTAL DE IMPORTACION S 87.530,88

Tabla 4.19 Proforma de costo de importacion.
Fuente: HC Representaciones.
Elaborado por: El autor
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Es necesario presentar el costo unitario del producto después del proceso de

nacionalizacion para de esta manera establecer el precio de venta al publico.

Airo 2010
Cantidad en metros cuadradog 5.996
Precio lugar de origen S 11,00
Costo Total lugar de origen $ 65.950,78
Preliquidacion de Impuestos | S 20.636,64
Costo Total de la Importacion | $ 86.587,41
Costo Unitario S 14,44
Utilidad Bruta Unitaria 150%
PRECIO DE VENTA S 36,11

Tabla 4.20 Precio de venta.
Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: El autor

El precio establecido para la venta del porcelanato es de $23.11 ddlares americanos y de

la misma manera el costo unitario del producto nacionalizado es de $14.44, con lo cual se

estima el siguiente cuadro de ingresos y costos.

INGRESOS Afo 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cantidad 5995,53 7112,41 8229,29 9346,17 10463,05
Precio S 36,11 | $ 36,11 | S 36,11 | S 36,11 | S 36,11
Ingresos Totales $ 216.468,53 | $ 256.793,50 | $ 297.118,47 | $ 337.443,44 | S 377.768,42
COSTOS Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiho 4 Ao 5
Cantidad 5995,53 7112,41 8229,29 9346,17 10463,05
Costo Nacionalizado| S 14,44 | S 14,44 | S 14,44 | S 14,44 | S 14,44
Costos Totales S 86.587,41 | $ 102.717,40 | $ 118.847,39 | $ 134.977,38 | $ 151.107,37

Tabla 4.21 Ingresos y costos.
Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: El autor
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4.6 DEPRECIACION ACUMULADA

DESCRIPCION VALORS |% DEPRECIACION |VIDA UTIL DEPRECIACION VALOR DE
ANUAL SALVAMENTO
Equipos de computacion S 4.554,20 33,33% 3afios | $ 1.517,91 | $ 0,46
Equipos de telecomunicaciones | $ 647,92 10% 10afios | $ 64,79 | S 323,96
Maquinaria $ 24.000,00 10% 10afios | $ 2.400,00 | $ 12.000,00
Vehiculos $ 27.990,00 20% S5afios | S 5.598,00 | $ -
Mueblesy enceres S 3.682,00 10% 10afios | S 368,20 | $ 1.841,00
TOTAL DEPRECIACIONES TANGIBLES S 994891 | $ 14.165,42

Tabla 4.22 Depreciacion.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

4.7 BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Muestra los productos, rendimientos, ingresos, rentas, utilidades, ganancias, costos,
gastos y pérdidas correspondientes a un periodo determinado, con objeto de computar la
utilidad neta o la pérdida liquida obtenida durante dicho periodo.

El mismo se presenta a continuacion:

ANOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 216.468,53 256.793,50 297.118,47 337.443,44 377.768,42
Costos Totales 86.587,41 86.587,41 86.587,41 86.587,41 86.587,41
Costo Total lugar de origen 65.950,78 65.950,78 65.950,78 65.950,78 65.950,78
Preliquidacion de Impuestos 20.636,64 20.636,64 20.636,64 20.636,64 20.636,64
UTILIDAD BRUTA 129.881,12 170.206,09 210.531,06 250.856,03 291.181,00
Gastos administrativos, ventas y generales 100.372,41 102.379,85 104.427,45 106.516,00 108.646,32
Sueldos 88.673,66 90.447,13 92.256,07 94.101,19 95.983,22
Distribucion 3.498,75 3.568,73 3.640,10 3.712,90 3.787,16
Arriendo 4.500,00 4.590,00 4.681,80 4.775,44 4.870,94
Inumos 750,00 765,00 780,30 795,91 811,82
Generales 1.550,00 1.581,00 1.612,62 1.644,87 1.677,77
Ventas 1.400,00 1.428,00 1.456,56 1.485,69 1.515,41
UTILIDAD EN OPERACION 29.508,71 67.826,24 106.103,61 144.340,03 182.534,68
Depreciacidn 9.948,91 9.948,91 9.948,91 8.430,99 8.430,99
Amortizacion 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
UTILIDAD ANTES DE GASTO FINANCIERO 19.019,81 57.337,33 95.614,70 135.369,04 173.563,69
Gasto Financiero 1.103,05 878,82 650,38 417,67 180,58
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES E IMPUESTOS 17.916,76 56.458,51 94.964,32 134.951,37 173.383,11
Participacion laboral 2.687,51 8.468,78 14.244,65 20.242,71 26.007,47
IR 3.807,31 11.997,43 20.179,92 28.677,17 36.843,91
UTILIDAD NETA 11.421,93 | 35.992,30 | 60.539,75 | 86.031,50 | 110.531,73

Tabla 4.23 Balance de pérdidas y ganancias.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
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La utilidad presenta un crecimiento debido a que las existe incremento en los ingresos y

en los costos.

4.8 FLUJO DE CAJANETO

El estado de flujos de efectivo esta incluido en los estados financieros basicos que deben

preparar las empresas para cumplir con la normativa y reglamentos institucionales de

cada pais. Este provee informacion importante para los administradores del negocio y

surge como respuesta a la necesidad de determinar la salida de recursos en un momento

determinado, como también un analisis proyectivo para sustentar la toma de decisiones

en las actividades financieras, operacionales, administrativas y comerciales.®

A continuacion se presenta los flujos de caja presupuestados para el proyecto:

ARO 0 1 2 3 4 5
Ingresos 216.468,53] 256.793,50 297.118,47| 337.443,44] 377.768,42]
Valor de Salvamento 14.164,96
Total Ingresos 216.468,53 256.793,50) 297.118,47| 337.443,44] 391.933,38|
Gastos Financieros 1.103,05 878,82 650,38 417,67 180,58
Costos Totales 86.587,41 102.717,40 118.847,39 134.977,38 151.107,37
Gastos administrativos, ventasy generales 100.372,41 102.379,85 104.427,45 106.516,00 108.646,32
Depreciaciones 9.948,91] 9.948,91] 9.948,91 8.430,99 8.430,99
Amortizacién Inversiones Diferidas 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor en libros - Valor de Salvamento 14.164,96|
Total Inversién Inicial 88.667,22

Total Gastos 88.667,22 198.551,77| 216.464,98| 234.414,13] 250.882,04 283.070,22]
Utilidad Bruta -88.667,22 17.916,76 40.328,52 62.704,34 86.561,41 108.863,15
15% Participacion Laboral 2.687,51 6.049,28 9.405,65| 12.984,21 16.329,47|
Utilidad Antes de Impuestos -88.667,22 15.229,25 34.279,24 53.298,69 73.577,20 92.533,68
25% Impuesto a la Renta 3.807,31] 8.569,81 13.324,67 18.394,30 23.133,42]
Utilidad Neta -88.667,22 11.421,93 25.709,43 39.974,02 55.182,90 69.400,26
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91 9.948,91] 8.430,99| 8.430,99]
Amortizacion Gastos de Constitucién 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor de Salvamento 14.164,96
|Recuperaci()n Capital de Trabajo | | | | | 25.093,10'
|Pago Capital | 1105645| 1218068 1240012 1264183 1287892
|SALDOS FLUJOS DE CAJA -88.667,22' 9.954,39' 24.017,66' 38.053,81' 51.512,06' 104.750,40]

Tabla 4.24 Flujo de caja.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

% http://www.monografias.com/trabajos29/flujos-efectivo/flujos-efectivo.shtm#ESTAD
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Después de realizar el flujo de caja, se puede observar que existen flujos positivos para el
proyecto, es necesario establecer los indices de evaluacion para saber que tan rentable es

0 no el proyecto.

4.9 VALOR ACTUAL NETO

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado numero de
flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste en descontar
al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros
del proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor
obtenido es el valor actual neto del proyecto.®*

v
(1+k)

Formula Valor Actual Neto

VAN = Z

V1t representa los flujos de caja en cada periodo t.
10 es el valor del desembolso inicial de la inversion.

n es el nimero de periodos considerado.

Para el célculo de los indicadores es necesario establecer el costo marginal del capital del

proyecto el mismo que se presenta a continuacion:

Costo Marginal de Capital del proyecto

FR Costo Costo Capital
Pasivo $ 62.067,00 70,00% 11,20% 7,84%
Patrimonio | $ 26.600,22 30,00% 20% 6,00%
TOTAL | $88667,22|$ 1,00 13,84%

Tabla 4.25 Costo Marginal del Capital.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

% http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
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CALCULO VAN $ 43.800,07

Tabla 4.26 Valor actual neto.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Debido a que el VAN es positivo se establece que la inversion producird ganancias por

encima de lo establecido, es decir mayores a 13,84%, el proyecto es rentable.

4.10 TASA INTERNA DE RETORNO

Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad. Se
utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion. Para ello,
la TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte, el coste de oportunidad de la
inversion (si la inversién no tiene riesgo, el coste de oportunidad utilizado para comparar
la TIR seré la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto -
expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la inversion; en caso contrario, se

rechaza.®?

FE FE FE
FEN =0 = + e | —
1+ &) 1+ &7 1+ &)

— Imversion

Férmula Tasa Interna de Retorno.

TIR 28,64%

Tabla 4.27 Tasa Interna de Retorno.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Es decir que la inversion genera una utilidad del 28,64%, al final de proyecto,

concluyendo que el proyecto si genera rentabilidad.

%2 http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_interna_de_retorno
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4.11 RELACION BENEFICIO COSTO

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de
resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada peso que se sacrifica en el
proyecto. Cuando se menciona los ingresos netos, se hace referencia a los ingresos que
efectivamente se recibiran en los afios proyectados. Al mencionar los egresos presentes
netos se toman aquellas partidas que efectivamente generaran salidas de efectivo durante
los diferentes periodos, horizonte del proyecto. Como se puede apreciar el estado de
flujo neto de efectivo es la herramienta que suministra los datos necesarios para el célculo

de este indicador.®®

Z[[(l :f)"J”"g’M]
(v o) (v )

Férmula Beneficio Costo.

BiC=

Beneficio Costo S 1,24

Tabla 4.27 Tasa Interna de Retorno.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Es decir que por cada ddlar invertido en el proyecto genera una utilidad de $0.24 ddlares

americanos.

% http://www.pymesfuturo.com/costobeneficio.html
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4.12 TIEMPO REAL DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Se estima el tiempo en que se recupera la inversion de acuerdo a los flujos presentados.

Ciclo de vida del proyecto

( Ingresos Netos )
Inversion Inicial

Tiempo Real de Recuperacion =

Formula Tiempo real de recuperacion.

Tiempo Real de Recuperacion 2,33

Tabla 4.27 Tasa Interna de Retorno.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

El resultado esta expresado en afios, es decir que en 2.33 afos de llevar el proyecto en

marcha se estima recuperar la inversion.

Después de haber realizado el analisis de financiero del proyecto se puede establecer que
el proyecto es rentable, con esto se establece que el proyecto es factible de tal manera

queda aceptada la hipotesis planteada en el inicio del proyecto.

4.13 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En el momento de tomar decisiones sobre la herramienta financiera en la que debemos
invertir nuestros ahorros, es necesario conocer algunos métodos para obtener el grado de
riesgo que representa esa inversion. Existe una forma de anélisis de uso frecuente en la
administracion financiera Ilamada de Sensibilidad, que permite visualizar de forma

inmediata las ventajas y desventajas econémicas de un proyecto.

Este método se puede aplicar también a inversiones que no sean productos de
instituciones financieras, por lo que también es recomendable para los casos en que un
familiar o amigo nos ofrezca invertir en algin negocio o proyecto que nos redituaria

dividendos en el futuro.
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El analisis de sensibilidad de un proyecto de inversion es una de las herramientas mas
sencillas de aplicar y que nos puede proporcionar la informacién basica para tomar una

decisién acorde al grado de riesgo que decidamos asumir.®*

Dentro del proyecto los puntos méas sensibles y los que van a ser analizados son los
Ingresos y los Gastos, debido a que es en donde podrian existir cambios los mismos que

afectan directamente al desarrollo del proyecto.

De tal manera que se presentaran 3 escenarios, cada una con diferente tipo de variacion

los mismos que son los siguientes:

» Reduccion e incremento del 10% en los ingresos, manteniendo los gastos sin
variacion.
> Incremento del 10% en los gastos, manteniendo los ingresos sin variacion.

> Reduccion del 5% en los ingresos e incremento del 5% en los gastos.

Los escenarios anteriormente presentados seran evaluados por los 4 indicadores

establecidos en el punto anterior.

413.1 INCREMENTO DEL 10% EN LOS INGRESOS, MANTENIENDO LOS
GASTOS SIN VARIACION

La variacion a presentarse tiene relacién Unica y directa con la cantidad de metros
cuadrados, solo con el producto mas no con el precio. Los datos a continuacion seran
comprobados con los datos originales, los presupuestados de acuerdo a la demanda

insatisfecha.

8 http://mx.finanzaspracticas.com/1752-Que-es-el-analisis-de-sensibilidad.note.aspx
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» Flujo de Caja

ARO 0 1 2 3 4 5
Ingresos 216.468,53 256.793,50 297.118,47| 337.443,44] 377.768,42|
Incremento del 10% en los ingresos 21.646,85 25.679,35 29.711,85| 33.744,34] 37.776,84]
Valor de Salvamento 14.164,96
Total Ingresos 238.115,38| 282.472,85) 326.830,32| 371.187,79] 429.710,22|
Gastos Financieros 1.103,05 878,82 650,38 417,67 180,58
Costos Totales 86.587,41 102.717,40 118.847,39 134.977,38 151.107,37
Gastos administrativos, ventasy generales 100.372,41 102.379,85 104.427,45 106.516,00 108.646,32
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91| 9.948,91 8.430,99 8.430,99
Amortizacion Inversiones Diferidas 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor en libros - Valor de Salvamento 14.164,96
Total Inversién Inicial 88.667,22
Total Gastos 88.667,22] 198.551,77| 216.464,98] 234.414,13] 250.882,04 283.070,22
Utilidad Bruta -88.667,22 39.563,61 66.007,87 92.416,19 120.305,75 146.639,99
15% Participacion Laboral 5.934,54] 9.901,18 13.862,43| 18.045,86 21.996,00)
Utilidad Antes de Impuestos -88.667,22 33.629,07 56.106,69 78.553,76 102.259,89 124.644,00
25% Impuesto a la Renta 8.407,27 14.026,67 19.638,44 25.564,97] 31.161,00|
Utilidad Neta -88.667,22 25.221,80 42.080,02 58.915,32 76.694,92 93.483,00
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91 9.948,91] 8.430,99 8.430,99
Amortizacién Gastos de Constitucién 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor de Salvamento 14.164,96
|Recuperacic’>n Capital de Trabajo I I I I I I 25.093,10'
[Pago Capital | | 11.956,45| 12.180,68] 12.409,12 12.641,83| 12.878,92]
|SAL DOS FLUJOS DE CAJA I »88.667,22' 23.754,26' 40.388,24' 56.995,11' 73.024,08' 125.833,13|
Tabla 4.28 Flujo de caja con incremento del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
sge e . .
» Andlisis de flujo de caja
e g
150.000,00 128.833 13
:633,
104.750,40
100.000,00
73.024,08
56.995,11
4038824 M FLUJOS DE CAJA CON INCREMENTO DEL
,

50.000,00 1~

-50.000,00 7

23.754,26

-88.667,22

-100.000,00 ~88-667,22

10%EN LOS INGREOSOS

B FLUJOS DE CAJA ORIGINALES

Gréfico 4.1 Analisis de flujo de caja con incremento del 10% en los ingresos.

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Autor

directa
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» Analisis del valor actual neto

CALCULO VAN $99.138,79
VARIACION 126,34%

Tabla 4.29 Valor actual neto con incremento del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

> Tasa interna de retorno

TIR 46,19%
VARIACION 17,55%

Tabla 4.30 Tasa interna de retorno con incremento del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

» Relacion beneficio costo

Beneficio Costo S 1,36
VARIACION S 0,12

Tabla 4.31 Relacion beneficio costo con incremento del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

» Tiempo real de recuperacion de la inversion

|Tiempo Real de Recuperacion 1,53 |Anos

Tabla 4.32 Tiempo real de recuperacion de la inversion con incremento del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Los indicadores presentados anteriormente luego del incremento del 10% en los ingresos
establecen que el proyecto es viable y genera utilidad, es decir el proyecto es sensible

bajo estos parametros.
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4.13.2 REDUCCION DEL 10% EN LOS INGRESOS, MANTENIENDO LOS
GASTOS SIN VARIACION

La variacion a presentarse tiene relacion uUnica y directa con la cantidad de metros
cuadrados, solo con el producto més no con el precio. Los datos a continuacion seran
comprobados con los datos originales, los presupuestados de acuerdo a la demanda

insatisfecha.

> Flujo de Caja

ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos 216.468,53| 256.793,50] 297.118,47| 337.443,44 377.768,42]
Reduccion del 10% en los ingresos 21.646,85) 25.679,35] 29.711,85) 33.744,34] 37.776,84
Valor de Salvamento 14.164,96
Total Ingresos 194.821,68| 231.114,15] 267.406,63| 303.699,10] 354.156,53)
Gastos Financieros 1.103,05 878,82 650,38 417,67 180,58
Costos Totales 86.587,41 102.717,40 118.847,39 134.977,38 151.107,37
Gastos administrativos, ventasy generales 100.372,41 102.379,85 104.427,45 106.516,00 108.646,32
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91 9.948,91 8.430,99 8.430,99
Amortizacién Inversiones Diferidas 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor en libros - Valor de Salvamento 14.164,96
Total Inversion Inicial 88.667,22

Total Gastos 88.667,22| 198.551,77| 216.464,98| 234.414,13| 250.882,04] 283.070,22]
Utilidad Bruta -88.667,22 -3.730,09 14.649,17 32.992,49 52.817,06 71.086,31
15% Participacion Laboral -559,51] 2.197,38 4.948,87| 7.922,56 10.662,95
Utilidad Antes de Impuestos -88.667,22 -3.170,58 12.451,80 28.043,62 44.894,50 60.423,36
25% Impuesto a la Renta -792,64] 3.112,95 7.010,91 11.223,63 15.105,84
Utilidad Neta -88.667,22 -2.377,93 9.338,85 21.032,72 33.670,88 45.317,52
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91 9.948,91 8.430,99 8.430,99
Amortizacién Gastos de Constitucion 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor de Salvamento 14.164,96
|Recuperac|c’m Capital de Trabajo I I I I I I 25.093,10]
[Pago Capital [ | 1195645 1218069 12.409,12] 12.641,83] 12.878,92]
|sALDOS FLUIOS DE CAJA | -88.667,22] -3.845,48)| 7.647,07| 19.112,51 30.000,04] 80.667,66|

Tabla 4.33 Flujo de caja con reduccién del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
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» Andlisis de flujo de caja
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-40.000,00 1~
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-80.000,00 1~
.88.667,22

-88.667,22

-100.000,00

B FLUJOS DE CAJA ORIGINALES

B FLUJOS DE CAJA CON REDUCCION DEL
10%EN LOS INGREOSOS

Gréfico 4.2 Analisis de flujo de caja con reduccién del 10% en los ingresos.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Autor

» Anaélisis del valor actual neto

CALCULO VAN ($11.538,66)
VARIACION -126,34%

Tabla 4.34 Valor actual neto con reduccion del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

» Tasa interna de retorno

TIR 9,74%
VARIACION -18,90%

Tabla 4.35 Tasa interna de retorno con reduccion del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

> Relacion beneficio costo

Beneficio Costo S 1,11
VARIACION S (0,12)

Tabla 4.36 Relacion beneficio costo con reduccion del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
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» Tiempo real de recuperacion de la inversion

|Tiempo Real de Recuperacion 4,84 |Anos

Tabla 4.37 Tiempo real de recuperacion de la inversion con reduccion del 10% en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Los indicadores presentados anteriormente luego de la reduccion del 10% en los ingresos
establecen que el proyecto no es viable y no genera utilidad, es decir el proyecto es no es

sensible bajo estos parametros, no soporta una reduccion en los ingresos del 10%.

4.13.3 INCREMENTO DEL 10% EN LOS GASTOS, MANTENIENDO LOS
INGRESOS SIN VARIACION

La variacion a presentarse tiene relacion Unica y directa con los costos de los gastos. Los
datos a continuacion seran comprobados con los datos originales, los presupuestados de
acuerdo a la demanda insatisfecha. A los gastos que se aplica la variacion son Unicamente

a los gastos administrativos, de ventas y generales.
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» Flujo de Caja

ANO 1 2 3 4 5
Ingresos 216.468,53| 256.793,50) 297.118,47| 337.443,44] 377.768,42]
Valor de Salvamento 14.164,96
Total Ingresos 216.468,53| 256.793,50) 297.118,47| 337.443,44] 391.933,38|
Gastos Financieros 1.103,05 878,82 650,38 417,67 180,58
Costos Totales 86.587,41 102.717,40 118.847,39 134.977,38 151.107,37
Gastos administrativos, ventasy generales 100.372,41 102.379,85 104.427,45 106.516,00 108.646,32
Incremento del 10%en los Gastos administrativos, ventasy generales 10.037,24 10.237,99 10.442,75 10.651,60 10.864,63
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91 9.948,91 8.430,99 8.430,99
Amortizacion Inversiones Diferidas 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor en libros - Valor de Salvamento 14.164,96
Total Inversion Inicial 88.667,22
Total Gastos 88.667,22] 208.589,01 226.702,96) 244.856,88 261.533,64 293.934,85
Utilidad Bruta -88.667,22 7.879,52 30.090,54 52.261,60 75.909,81 97.998,52
15% Participacion Laboral 1.181,93 4.513,58| 7.839,24 11.386,47| 14.699,78|
Utilidad Antes de Impuestos -88.667,22 6.697,59 25.576,96 44.422,36 64.523,34 83.298,74
25% Impuesto a la Renta 1.674,40 6.394,24 11.105,59] 16.130,83| 20.824,69
Utilidad Neta -88.667,22 5.023,19 19.182,72 33.316,77 48.392,50 62.474,06
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91| 9.948,91 8.430,99 8.430,99
Amortizacion Gastos de Constitucién 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor de Salvamento 14.164,96
|Recuperacién Capital de Trabajo I I I I I I 25.093,10'
|Pag0 Capital I I 11.956,45' 12.180‘68| 12.409,12' 12.641,83' 12.573,92|
[saLDOS FLUIOS DE CAJA | -83.667,22| 3.555,65 17.490,94] 31.396,56| 44.721,66 97.824,20|
Tabla 4.38 Flujo de caja con incremento del 10% en los gastos.
p -/ .
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
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Grafico 4.3 Andlisis de flujo de caja con incremento del 10% en los gastos.

Fuente: Investigacion directa
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Elaborado por: Autor

» Analisis del valor actual neto

CALCULO VAN $23.741,06
VARIACION -45,80%

Tabla 4.39 Valor actual neto con incremento del 10% en los gastos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

> Tasa interna de retorno

TIR 21,88%
VARIACION -6,76%

Tabla 4.40 Tasa interna de retorno con incremento del 10% en los gastos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

» Relacion beneficio costo

Beneficio Costo S 1,19
VARIACION S (0,05)

Tabla 4.41 Relacion beneficio costo con incremento del 10% en los gastos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

» Tiempo real de recuperacion de la inversién

|Tiempo Real de Recuperacion 2,87 |Afos

Tabla 4.42 Tiempo real de recuperacion de la inversion con incremento del 10% en los gastos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Los indicadores presentados anteriormente luego del incremento del 10% en los gastos
establecen que el proyecto es viable y genera utilidad, es decir el proyecto es sensible

bajo estos parametros, soporta un incremento en los gastos del 10%.

4.13.4 INCREMENTO DEL 5% EN LOS GASTOS Y REDUCCION DEL 5% EN LOS
INGRESOS
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La variacion a presentarse en lo que a los gastos compete tiene relacion Gnica y directa
con los costos de los gastos; a los gastos que se aplica la variacion son Gnicamente a los
gastos administrativos, de ventas y generales y en lo que se refiere a los ingresos tiene
relacion unica y directa con las cantidad de metros cuadrados, es decir los productos mas

no en el precio.

Los datos a continuacion seran comprobados con los datos originales, los presupuestados
de acuerdo a la demanda insatisfecha.
» Flujo de Caja

ARO 0 1 2 3 4 5
Ingresos 216.468,53 256.793,50 297.118,47| 337.443,44] 377.768,42|
Reduccion del 5% en los ingresos 10.823,43| 12.839,68| 14.855,92] 16.872,17| 18.888,42]
Valor de Salvamento 14.164,96
Total Ingresos 205.645,10) 243.953,83| 282.262,55) 320.571,27| 373.044,95|
Gastos Financieros 1.103,05 878,82 650,38 417,67 180,58
Costos Totales 86.587,41 102.717,40 118.847,39 134.977,38 151.107,37
Gastos administrativos, ventasy generales 100.372,41 102.379,85 104.427,45 106.516,00 108.646,32
Incremento del 5%en gastos administrativos, de ventasy generales 5.018,62 5.118,99 5.221,37 5.325,80 5.432,32
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91 9.948,91 8.430,99| 8.430,99
Amortizacion Inversiones Diferidas 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor en libros - Valor de Salvamento 14.164,96
Total Inversién Inicial 88.667,22

Total Gastos 88.667,22] 203.570,39) 221.583,97| 239.635,50) 256.207,84] 288.502,54]
Utilidad Bruta -88.667,22 2.074,71 22.369,85 42.627,05 64.363,44 84.542,42
15% Participacion Laboral 311,21 3.355,48 6.394,06) 9.654,52 12.681,36
Utilidad Antes de Impuestos -88.667,22 1.763,51 19.014,38 36.232,99 54.708,92 71.861,05
25% Impuesto a la Renta 440,88 4.753,59 9.058,25 13.677,23] 17.965,26
Utilidad Neta -88.667,22 1.322,63 14.260,78 27.174,74 41.031,69 53.895,79
Depreciaciones 9.948,91 9.948,91 9.948,91 8.430,99 8.430,99
Amortizacion Gastos de Constitucion 5 afios 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Valor de Salvamento 14.164,96
|Recuperacién Capital de Trabajo I I I I I I 25.093,10'
[Pago Capital | | 11.956,45| 12.180,68] 12.400,12] 12.641,83] 12.878,92)
|SAL DOS FLUJOS DE CAJA I -88.667,22' -144,92' 12.569,01' 25.254,53' 37. 360‘85| 89.245,93'

Tabla 4.43 Flujo de caja con incremento del 5% en los gastos 5% de reduccién en los ingresos.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
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» Andlisis de flujo de caja
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Gréfico 4.4 Andlisis de flujo de caja con incremento del 5% en los gastos 5% de reduccién en los
ingresos.

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Autor

» Anaélisis del valor actual neto

CALCULO VAN $6.101,20
VARIACION -86,07%

Tabla 4.44 Valor actual neto con incremento del 5% en los gastos 5% de reduccién en los ingresos los
gastos.

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: El autor

» Tasa interna de retorno

TIR 15,95%
VARIACION -12,69%

Tabla 4.45 Tasa interna de retorno con incremento del 5% en los gastos 5% de reduccion en los
ingresos.

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: El autor
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» Relacion beneficio costo

Beneficio Costo S 1,15
VARIACION S (0,09)

Tabla 4.46 Relacion beneficio costo con incremento del 5% en los gastos 5% de reduccién en los
ingresos.

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: El autor

» Tiempo real de recuperacion de la inversion

Tiempo Real de Recuperacion 3,60 |Afos

Tabla 4.47 Tiempo real de recuperacion de la inversion incremento del 5% en los gastos 5% de
reduccion en los ingresos.

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: El autor

Los indicadores presentados anteriormente luego del incremento del 5% en los gastos y la
reduccién del 5% en los ingresos establecen que el proyecto es viable y genera utilidad,
es decir el proyecto es sensible bajo estos parametros, soporta este tipo de variaciones

conjuntas.
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CAPITULO V

5.  PLAN DE NEGOCIOS

5.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

El nombre de la empresa es BEL PAVIMENTO, se dedicara a importar, distribuir y

vender porcelanato italiano en la Provincia de Esmeraldas.
La empresa estara ubicada en la Carretera Esmeraldas — Refineria - Atacames Km. 3, en

la ciudad de Esmeraldas. El producto esta dirigido a los constructores de la provincia, y

los distribuidores de la misma.

Bel Pavimento

LIA

El mercado actual de la provincia de Esmeraldas no abastece la demanda actual, por tal

motivo obliga a que los constructores realicen sus compras en otras ciudades, por lo tanto
es una muy buena oportunidad de negocio, la cual exige un proceso de expansion para

participar de este mercado.

5.2 PLANTEAMIENTO DE LA ESTRATEGIA

Para plantear la estrategia mediante la cual la empresa actuara se establecen los siguientes

puntos:
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5.2.1 ARENAS (lugar en donde la empresa funcionara)

Es en donde la empresa va a estar activa, es decir en donde va a funcionar, ha quien esta

dirigido, la categoria al que pertenece el producto y la cadena de valor del mismo.

> CATEGORIA DEL PRODUCTO
Del mismo modo que es necesario segmentar los mercados para mejorar los
programas de mercadotecnia en muchas ocasiones, también es Gtil dividir los

productos y dar una clasificacion a los mismos.

El producto porcelanato italiano esta considerado dentro de la categoria de bien

industrial.

Los bienes industriales son aquellos que compran individuos u organizaciones
para procesarlos o utilizarlos en el manejo de un negocio. Asi, la diferencia entre
los bienes de consumo y los industriales se basa en la finalidad por la cual se

compran.

Es decir un constructor adquiere porcelanato italiano para utilizarlo en su negocio,
en la construccion en la que se encuentre trabajando. De tal manera el producto
esta dirigido al uso industrial por tal motivo se manejan un precios y cantidades
de distribuidor.

» SEGMENTOS DE MERCADO
La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos

uniformes méas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes.
El segmento de mercado al que el producto porcelanato italiano esta dirigido es al

de la construccion y distribuidores, es decir al mercado de la provincia de

Esmeraldas, dentro de la misma a los constructores directamente y a su vez a los
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pequefios vendedores de materiales de construccion es decir a las ferreterias que

vendan al detalle.

Dentro del segmento de constructores es necesario determinar que el volumen de
ser por lo menos de la totalidad de metros cuadrados de la obra para de esta

manera puedan tener acceso al precio de distribuidor.

> AREA GEOGRAFICA
La empresa Bel Pavimento, se ubicara en la provincia de Esmeraldas, en la
ciudad de Esmeraldas, la ubicacion en esta ciudad es estratégica debido a que la
mercaderia entra por el puerto de Esmeraldas y el mercado meta se localiza en el
canto Tonsupa el mismo que esta a 15 minutos de la ciudad de Esmeraldas, por
motivos de logistica y costos esta ubicacion favorece a la competitividad de la

empresa frente a la competencia.

Es necesario mencionar que otra de las plazas a atacar es mediante una pagina
web, la misma que permitird realizar compra, consultar disponibilidad del
producto y ponerse en contacto con la empresa. Es necesario también recalcar
que es muy bueno para que tengan conocimiento de la empresa y los beneficios
que presenta la compafiia y los programas de fidelizacién que tenemos con

nuestros clientes.

> TECNOLOGIA
Es necesaria la creacion de una red interna con el fin de mantener un control de
los procesos de la empresa, es decir con un software que maneje los inventarios
en bodega, un sistema de CRM con el fin de conocer los gustos y parecencias de
los clientes, como también el historial del mismo ya que en base a su fidelidad y
cantidad de compras se establece al porcentaje de crédito y plazos del mismo.
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» CADENA DE VALOR
Con la creacién de la cadena de valor se puede describir el desarrollo de las
actividades de la organizacion, mediante el cual se puede definir e identificar el
valor agregado que el cliente va a recibir.

La cadena de valor que presenta la empresa Bel Pavimento es la siguiente:

Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicio
Interna Externa vy Ventas
Gréfico 5.1 Cadena de valor.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Autor

Logistica Interna.- En este proceso es importante tomar en cuenta el almacenaje
de productos (recepcion y almacenaje), el proceso de control de inventarios, el
buen manejo de la mercaderia. Estos procesos son partes internas de la empresa

no participan personal externo.

Operaciones.- En este proceso participa todo lo que es tiene que ver con la
distribucion de la mercaderia, el abastecimiento adecuado al local, el montaje de

muestras dentro del local.

Logistica Externa.- tiene que ver con el proceso de importacion y de
nacionalizacion del mismo, es decir todo el proceso que se lleva a cabo antes de
que la mercaderia llegue a bodega, también incluye el proceso de distribucién
fisica de los productos a los compradores, vehiculos de reparto, tiempo de reparto

y procesamiento de pedidos.

Marketing y Ventas.- Actividades relacionadas con el desarrollo de un motivo
que justifique la compra del producto y con la motivacion de los compradores

para que lo compren es decir entrar al mercado con precios realmente
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competitivos y servicios extras, inversion en publicidad, promocioén, venta,

ofertas, seleccion del canal de distribucion relaciones con el canal de distribucion.

Es indispensable el buen manejo de los costos con el fin de mantener un margen

de rentabilidad representativo con precios competitivos.

Servicios.- Relacionado con brindar un servicio extra para de esta manera realzar
y mantener el valor agregado del producto, es decir el servicio de crédito directo
que es de vital importancia en el mercado de la construccion, la distribucion de la
mercaderia, que son detalles generadores de valor agregado para el producto con

los cuales podemos ganar participacion de mercado.

Para el desarrollo de la cadena de valor es necesario tener el apoyo de actividades
secundarias relacionadas con la cadena las mismas que para el proyecto son las

siguientes:

Compras.- Es indispensable contar con los recursos es decir maquinarias y el

equipamiento necesario para el buen funcionamiento de la empresa.

Desarrollo Tecnoldgico.- Siempre relacionado con la mejora del proceso de

ventas y/o distribucion de tal manera de ser mas eficientes.

Gestion de Recursos Humanos.- Se encarga de la busqueda y contratacion del

personal con el que contara la empresa.
Infraestructura de la Empresa.- Contard con tres departamentos, los mismos

que estan relacionados entre si, los departamentos con los que contara la empresa

son: Administrativo, Ventas y Bodegas.
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5.2.2 MANERA DE LLEGAR A LA ESTRATEGIA

En este punto se describe, como llegar a participar del mercado y demostrar las vias y

métodos que la empresa va a utilizar para posicionarse en el mercado, asi como también

el financiamiento de la inversion.

>

INVERSION

La compafiia Bel Pavimento, contard con el financiamiento mediante un crédito
bancario, este crédito entra en los lineamientos de los crédito de Banca PYMES,
es decir créditos para la pequefia y mediana empresa, los créditos de este tipo

gozan de una tasa de interés anual privilegiada del 11.53% nominal.

DESARROLLO DE LA COMPANIA
La evaluacion continua y el levantamiento de procesos permite la creacion de
calidad dentro de la empresa, con el fin de buscar falacias dentro de los diferentes

procesos que maneja la empresa.

ALIANZAS ESTRATEGICAS
Bel Pavimento espera llegar a conseguir alianzas estratégicas con los servicios
externos que la funcion principal del negocio necesita, los factores més

importantes y de los que la empresa requiere son los siguientes:

o Transporte de la mercaderia en el proceso de distribucion del producto.

o Es importante dentro del negocio la expansion de la linea de productos
para lo cual un crecimiento horizontal seria muy bueno, de tal manera que
se puede llegar a negociar con los productos de materiales de construccion
para la instalacion de porcelanato.

o Actividades relacionadas con la provision de un servicio para realzar o
mantener el valor de dicho producto, como la instalacion, preparacion,

formacion, suministro de recambios y reajustes del producto.
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5.2.3 DIFERENCIADORES

Como diferenciadores del producto se trabaja en el servicio extra que se presenta a los

clientes y la calidad del producto.

Se entiende como servicios extras que recibe el cliente el mas importante es el de créditos
directos, debido a que la mayoria de los distribuidores y vendedores minoristas de
porcelanato no prestan este servicio, con este servicio se estima llegar a ganar gran parte

los constructores del area de Esmeraldas.

Este servicio extra trabaja directamente sobre la marca de la empresa es decir sobre BEL
PAVIMENTO.

Otro diferenciador es el precio, se espera utilizar un precio competitivo dentro del
mercado, la estrategia para esto es el buen manejo de los costos, tomando en cuenta, los
costos de manejo de inventarios, distribucién, y ventas, debido a que si se controlan los

costos se puede lograr mantener un precio realmente competitivo dentro del mercado.

5.2.4 IMPLEMENTACION

La manera de implementacién de la estrategia en la compafiia se basa en 6 pasos a seguir,

los mismos que se presentan a continuacion:

> DESARROLLO DE UNA ORGANIZACION CAPAZ DE EJECUTAR LA
ESTRATEGIA:

Crear en la empresa una estructura que apoye a la estrategia de la organizacion.
Desarrollar las habilidades y capacidades basicas necesarias para ejecutar con
éxito la estrategia.

Seleccionar a las personas para las posiciones clave.

139



» ESTABLECER UN PRESUPUESTO QUE APOYE A LA ESTRATEGIA:

Ver que todos los departamentos de la empresa cuenten con un presupuesto
suficiente para que cumpla con el plan estratégico.
Controlar que los recursos destinados para la estrategia se utilicen de manera

eficiente.

» INSTALAR SISTEMAS INTERNOS DE APOYO ADMINISTRATIVO

Establecer politicas y procedimientos que ayuden a la estrategia.

Generar a tiempo la informacién estratégica necesaria y adecuada.

> DISENAR RECOMPENSAS E INCENTIVOS QUE SE RELACIONEN
CON LOS OBJETIVOS QUE PERSIGUEN LAS EMPRESAS

Disefar incentivos y recompensas que motiven a los empleados a hacer lo que sea

necesario para ejecutar con éxito la estrategia.

Promover una cultura en base a los resultados que se presenten.

» MOLDEAR LA CULTURA ADMINISTRATIVA PARA QUE
CONCUERDE CON LA ESTRATEGIA

Establecer normas éticas.
Crear un ambiente laboral que apoye la estrategia.
Crear una cultura de alto rendimiento.

> EJERCER EL LIDERAZGO ESTRATEGICO

Mantener a la organizacion con un espiritu innovador, sensible y oportunista.

Reforzar y las conductas de la ética.
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A continuacion se presenta un cuadro Grafico de Implementacion de la empresa Bel
Pavimento.

"BEL Pavimento"
Constitucion
legal

Financiamiento
de la Inversion

Evaluacion Seleccion de
Comercial Personal

implementacion
del bodegas y
oficinas

Publicidady
Marketing

Inicio de

Actividades

Grafico 5.2 Implementacion de la empresa.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Autor
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5.2.5 LOGICA ECONOMICA

La manera en que la empresa lograra obtener utilidades se manejara en relacion directa
con los costos, es decir manteniendo costos bajos se puede llegar a manejar un margen

rentable de utilidad.

Las ventajas de manejar un rango de precios bajos permite la rapida incursion en la
participacién de mercado, esto se llevara a cabo mediante el manejo eficiente de los

recursos que la empresa brinda.

Es necesario conocer los ingresos extra que la empresa recibira por los servicios extras
prestados, es decir los ingresos por gastos financieros al momento de dar un crédito y por

el servicio de distribucion de la mercaderia.

Para establecer una utilidad representativa de acuerdo a costos se espera establecer un
margen de 30% de utilidad sobre los costos establecidos, tratando siempre de
mantenernos dentro de los precios establecidos por el mercado.

Como ingresos presupuestados al final del periodo se llegar a los $100.000.00, de los

cuales la utilidad a recibir se estima alrededor de $30.000.00.

5.3 DISENO DE LA ESTRATEGIA

“La estrategia de Empresa es ser uno de los proveedores con los precios mas bajos dentro
del mercado de porcelanato italiano en la provincia de Esmeraldas, para esto es necesario
realizar un estudio de los procesos de distribucion y logistica, que es en los que la
empresa puede bajar los costos y por tal motivo puede entrar al mercado con precios mas
bajos que la competencia. La calidad del producto y el precio son diferenciadores fisicos
del producto, pero el factor diferenciador real para la empresa es el servicio que se
brindara a los clientes, es decir la distribucion y el proceso de crédito directo es lo que

nos permitira ganar un lugar en el mercado. El objetivo de ser el méas grande proveedor
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de porcelanato en la provincia de Esmeraldas requiere del buen manejo de costos,
logistica y distribucion. EI manejo de crédito es uno de los factores mas importantes para
el desarrollo del negocio. La politica de inventarios es de vital importancia ya que con el
buen manejo de inventarios se puede establecer el menor costo de mantencion y pedido y
con esto se logra el apalancamiento a la reduccién del precio. Es necesario tomar en
cuenta que la rentabilidad se lograra mediante un manejo eficiente de los costos es decir
que no afecte con un precio alto, por lo contrario el buen manejo de costos permitira un

buen margen de utilidad.”

Para el disefio de la estrategia antes expuesta se define el siguiente perfil estratégico de la

organizacion:
e Innovacion:
Los productos de porcelanato italiano a importarse cumplen con los
requerimientos establecidos por la Union Europea y Estados Unidos, los mismos
que a su vez presentan un termidado de calidad, siendo estos totalmente

cuadrados con las siguientes medidas y caracteristicas:

Porcelanato de 0.50 x 0.50 cm

Porcelanato de 0.60 x 0.60 cm
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El porcelanato posee bajisima absorcion de agua (0,1%), cuanto menor la
absorcion de agua (porosidad) mayor la resistencia a la flexion (carga de ruptura)

de la placa ceramica.

o Resistencia mecénica a la flexion y carga de ruptura.

o Resistencia a la abrasion profunda.

o Resistencia a abrasidn y resistencia al arafiado.

o Resistencia al choque térmico.

o Resistencia al congelamiento

o La expansion por la hidratacion del porcelanato es muy baja.
o Resistencia al ataque térmico.

o Resistencia a la friccion.

La innovacion de este producto se presenta por los cambios de modelos y

tendencias por parte de los productores en Italia.

e Orientacion al riesgo:

En este punto existen variables a ser analizadas como son los de falta de personal,
debido a que existe competencia en el sector, de manera que los empleados estan
tentados a renunciar por mejores sueldos o utilidades, para lo cual es importante
hacer énfasis en los incentivos y siempre hacer que el empleado se sienta parte de
la empresa.

Un factor importante de riesgo son los valores establecidos por el Ecuador en
concepto de las importaciones es decir tasa e impuestas, las mismas que pueden
variar sin previo aviso y esto puede generar cambios abruptos en los que la

empresa incurriria.

e Capacidad de construir el futuro en forma proactiva:
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Una de las formas mas eficaces para conseguir un crecimiento en el futuro son
las de realizar alianzas estratégicas con constructoras del sector, con el fin de
convertirse en el futuro un proveedor fijo para las mismas, dando prestigio y
seriedad a la empresa.

La participacion en las ferias de construccion en las cuales se pueda dar a
conocer los productos que la empresa maneja y asi ganar posicionamiento en el
mercado.

La obtencion de la norma 1SO, para los procesos en los que la empresa incurre
con el fin de crear un manual de marca para de esta manera poder implementar

sucursales.

Posicién competitiva

El enfoque que la empresa cuenta con respecto de la competencia esta basado en
calidad de servicio y producto, siempre teniendo un enfoque de servicio, de esta
manera se espera darse a conocer dentro del mercado y asi mismo ganar
posicionamiento.

En el futuro esta planeado construir sucursales con el fin de abarcar mas mercado
y creer en el sector convirtiéndose en la distribuidora mas grande de porcelanato
italiano en la provincia de Esmeraldas.

Uno de los factores con los que la empresa se posiciona frente a la competencia
es con los productos indirectos, los mismos que se promocionaran con los
productos principales, es decir los haciendo descuentos de acuerdo al volumen de

la compra.

Identificacidn de los indicadores criticos de éxito para la organizacion

Para el cumplimiento de los objetivos es importante establecer los puntos en los
cuales la empresa debe tener un control periodico de desempefio para cumplir las

metas:
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Satisfaccion del cliente: se espera satisfacer las expectativas del cliente en
los que a cuestion producto y servicios compete, de tal manera que se cree
una fidealizacion del cliente con la empresa.

Utilidad: el porcentaje de utilidad establecido se debe tomar en cuenta
como una guia mas no como un valor fijo establecido, siempre es
necesario realizar ajustes de acuerdo al comportamiento del mercado,
tomando en cuenta los rangos de los precios con los que se puede manejar
en el negocio.

Crecimiento del mercado: ya que es un producto nuevo se espera una gran
acogida al mismo de tal manera que las alianzas estratégicas van a ser de
vital importancia para lograr un mejor posicionamiento de mercado.
Rotacion de inventarios: en el inicio se espera contar con un ciclo de 90
dias los mismos que dependen directamente con el nivel de ventas ya que
las importaciones de los productos se basan de acuerdo a abastecimiento

del mismo.

e Determinacion de las acciones estratégicas necesarias

o

o

Concentracion de un producto existente: el porcelanato es un producto
que da realce a los acabados de una obra, de tal manera que los
constructores consideran la utilizacién del mismo para sus obras.
Desarrollo del mercado: la marca Bel Pavimento planea establecerse en el
mercado mediante publicidad ATL y BTL, esperando darse a conocer y a
su vez se realizara visitas a obras con el fin de captar mercado.

Joint Venture: es indispensable para poder crecer en el mercado realizar
alianzas estratégicas, en este caso se busca con constructoras del sector

con el fin de participar de una mayor parte del mercado.
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CONCLUSIONES

Las fuentes de informacion en relacion al tema son escasas debido a que se considera un
proyecto practico de tal maneras que la informacion que se recopilo en la mayoria fueron

de tipo empirico, es decir mediante entrevistas con expertos del area.

La concepcion de las variables a ser analizadas en el estudio de mercado, deben ser
tomadas en cuenta de acuerdo a dos puntos de vista, es decir por parte de los oferentes
actuales y por parte de los demandantes; debido a que las mismas varian y al momento de
levantar datos se puede perder informacion importante para el desarrollo del proyecto.

En la provincia de Esmeraldas el levantamiento de datos por parte de los ofertantes
actuales se realizd mediante una encuesta, las mismas que fueron presentadas de manera

espontanea al momento pedir una informacion sobre los productos que ellos distribuian.

Un factor importante para ganar posicionamiento en el mercado es el ofertar servicios de
calidad mas no solo un buen producto ya que es considerado por parte de los

consumidores un decisor de compra importante.

Fué notoria la predisposicion por parte de los consumidores al momento de participar en
las encuestas, demostrando de esta manera que les interesa colaborar con los proveedores,
de tal manera que existe una gran aceptacion para el producto en la provincia de

Esmeraldas.

Es claro que existe un mercado potencial en para el producto de porcelanato italiano en la
provincia de Esmeraldas debido a que los mismos distribuidores aceptan que existe una

demanda insatisfecha la cual la empresa Bel Pavimento espera cubrir.

Como decisor de compra los constructores del sector establecen que los acabados dentro
de su mercado son muy importantes para motivar la compra ya que en la mayoria de los

proyectos se ofertan productos de caracteristicas similares.
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El municipio de Esmeraldas estable apoya en un 100% el ingreso de nuevos empresario
en su provincia, justificando que generan trabajo para las personas del sector y esto se ve
reflejado al momento de pedir informacion en el registro de propiedad.

Para realizar un estudio financiero real se analiz6 todos los gastos que la empresa incurria

para asi determinar con que el proyecto es factible.

El analisis de sensibilidad realizado demuestra que la empresa soporta un crecimiento del
5% en los gastos y a su vez una reseccion del 5% en los ingresos dando indicadores

positivos comprobando que el proyecto es factible.

Dar a conocer la estrategia implementada en la empresa a los empleados es el motor con

el cual la empresa se desarrollara a lo largo del periodo.

La negociacion de un precio estandar para el periodo, en el caso del proyecto es de 90
dias, es importante ya que la utilidad esta directamente relacionada con los costos del

producto.

El control periddico de los gastos de la empresa ayuda a realizar cambios estratégicos con

el fin de conseguir mejores resultados al final del periodo.

Por parte del departamento de ventas se debe hacer un seguimiento de continuo a los
clientes visitados en obra con el fin de concretar las ventas y a su vez sobrepasar las

metas establecidas.
De la misma manera queda en manos del departamento de ventas el control periodico por

medio de hojas de sugerencia a los clientes, los requerimientos que ellos solicitan con el

fin de captar mas mercado.
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El desempefio de la empresa esa directamente relacionada con el manejo de los tiempos
en relacion a el abastecimiento del producto de tal manera que se debe contar con la

documentacion necesaria y a tiempo para la nacionalizacion del mismo.
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RECOMENDACIONES

Para la eleccion del tema a investigarse es importante el previo estudio de las fuentes
primarias y secundarias, debido a que es un requisito para el posterior desarrollo del

proyecto de investigacion.

El hacer uso de los recursos disponibles para desarrollar un tema de investigacion
practica es de mucha ayuda, ya que muchas de la teoria no cumplen con el

comportamiento del mercado.

Tener un claro conocimiento en lo que a costos respecta pude marcar la diferencia en la
vialidad del proyecto, debido a que el precio de venta es un factor importante como

decisor de compra.

Establecer una relacion de costo beneficio con los servicios extras al producto que se
ofrece con el fin de ganar mercado, debido a que existen valores fluctuantes en el costo

que afectan directamente a la utilidad esperada.

Es necesario mantener un control del comportamiento del mercado, con el fin de

identificar las oportunidades y amenazas que el mismo nos presenta.

Conocer si la implementacion fisica del proyecto cumple con las expectativas y el
funcionamiento de la empresa, es decir si abastece o no, y realizar los cambios

pertinentes.

Es importante la evaluacion periodica al personal de la empresa para asi identificar lo que

se debe cambiar y los puntos de vista del personal acerca de la empresa.

En lo que a lo financiero compete, se debe tomar en cuenta la evolucién de los costos y
los ingresos, de acuerdo a los escenarios presentados anteriormente se puede tomar

mejores decisiones.
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157



HC Representaciones

Asesoramiento Integral en Comercio Exterior

PRE-LIQUIDACION DE TRIBUTOS DE IMPORTACION

Fecha: 2010,03,15
Cliente: BEL PAVIMENTO
Producto: Porcelanato

FOB
FLETE

65.950,78
460,00

66.410,78

SEGURO 483,47

$
$
CFR $
'$
CIF $ 66.894,25
DA,
FNF
NVA
SALVAGU

CORPEI
TOTAL TRIBUTOS

15%
0,50%
12%
0%

VERIFICADORA
ALMACENAJE aprox
AGENCIAMIENTO
SEGURO
TRANSPORTE

$ 10.034,14
$ 33447
$ 9.271,54
$ -

$ 5,00
$ 19.645,15
$ 134,40
$ 70,00
$ 230,00
$ 541,49
$ 150,00

PRIMA

SUPER BCOS

5 CAMP
SUBTOTAL

IVA
TOTALSEGURO

VALOR APROXIMADO IMPORTACION USD

VALOR TOTALDEIMPORTACION

0,70% $ 464,88
3,50% S 16,27
0,50% $ 2,32
5 483,47

12% § 58,02
5 541,49

$ 20.636,64

5 87.530,88
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