CAPITULO I
ESTUDIO DE MERCADO

1.1 Objetivos del Estudio de Mercado

Un estudio de mercado sirve para tener una nocion clara de la cantidad de consumidores que habran
de adquirir el servicio que se espera vender dentro de un espacio definido, durante un periodo de
mediano plazo y a qué precio estan dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado
va a indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio corresponden a las que desea
comprar el cliente. Asimismo, debera caracterizar el tipo de clientes son los interesados en nuestros
servicios, lo cual servird para orientar la ejecucion del negocio. El estudio de mercado ademas dara
la informacion acerca del precio apropiado para colocar nuestro servicio y competir en el mercado,
o bien imponer un nuevo precio por alguna razon justificada. Por otra parte, cuando el estudio se
hace como paso inicial de un propdsito de inversion, ayuda a conocer el tamafio indicado del
negocio por instalar, con las previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores,
consecuentes del crecimiento esperado de la empresa. Finalmente, el estudio de mercado debera
establecer los canales de distribucion necesarios para el tipo de servicio que se desea colocar y cual
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es su funcionamiento

El estudio de mercado para el proyecto de creacion de una empresa comercializadora de productos
de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga, provincia de Cotopaxi busca demostrar la
viabilidad econdmica, de la operacion de dicha empresa, con la finalidad de ver la posibilidad de
invertir o no los recursos que demanda la operacion de la misma. Ademas, en el mismo caso, se
necesita demostrar la existencia de un niimero suficiente de empresas que bajo ciertas condiciones
de precio y calidad estarian dispuestos a demandar una cantidad suficiente de servicio que justifique

la operacion de la empresa.

' VARELA Rodrigo, Innovacion Empresarial, Prentice Hall, Segunda Edicion



1.2 Identificacion del servicio

El servicio que se ofrecera se basa en la comercializacion de productos de seguridad industrial hacia
los sectores econdémicos: floricola, de la madera y papel, alimentos y bebidas y el sector minero de
la ciudad de Latacunga; ofreciéndoles productos en el lugar donde lo requiera el cliente, junto con

asesorias constantes en seguridad industrial y los beneficios y usos de este tipo de productos.

1.2.1 Clasificacioén por su uso

De acuerdo a este tipo de clasificacion, el servicio de comercializacion de productos de seguridad
industrial es de consumo final pues satisfacera la demanda de la poblacion que trabaja en empresas
floricolas, de la madera y papel, alimentos y bebidas y el sector minero de la ciudad de Latacunga

de la Ciudad de Latacunga.

1.3 Analisis de la Demanda

1.3.1 Segmentacion de Mercado

Al realizar el analisis de la demanda en el proceso de investigacion debe considerarse la
determinacion de la poblacion o grupo en el que se realizard el estudio. Al respecto se utilizan los
términos poblacién o universo y muestra, ambos relacionados entre si. El término poblacién o
universo es la totalidad de un conjunto de individuos, elementos u objetos de los que se desea
conocer en una investigacion. Segun Fayad Camel, universo es “la totalidad de individuos o
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elementos en los cuales puede presentarse determinada caracteristica susceptible de ser estudiada”.

? Adrian Payne, La Esencia de la Mercadotecnia de Servicios



Cuando al investigador le interesa obtener explicaciones y predicciones de caracter general, o
afirmaciones generalizables a toda una poblacion, es de suponerse que el estudio debe realizarse en
todo el universo, como es el caso de esta investigacion en la cual se aplicd un censo a todas las
empresas industriales y floricolas ubicadas en la ciudad de Latacunga, las cuales se detallan por

actividad econémica en numero de empresas en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 2

EMPRESAS INDUSTRIALES Y DEL SECTOR FLORICOLA EN LA CIUDAD DE

LATACUNGA
ANO 2007
Actividad Econdmica No. De empresas
Floricolas 8
Alimentos y Bebidas* 7
Minas 4
Metal 3
De la Madera y del Papel 2

Fuente: Camara de Industriales y Centro Agricola de Latacunga

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

* En la Actividad Econémica de Alimentos y Bebidas, se encuentra la Asociacion de Productores
Lacteos de la ciudad de Latacunga, a la cual pertenecen veinte empresas, las cudles compran sus

productos de seguridad industrial a través de dicha Asociacion, por lo que se entrevisto al presidente
de dicha entidad.

1.1.1 Factores que afectan la demanda

1.1.1.1 Tamaifio y crecimiento de la industria

La evolucion de la industria adquiere importancia decisiva para la formulacion de estrategias: puede

aumentar o aminorar el atractivo de una industria como oportunidad de inversion, y a menudo es




necesario hacer ajustes para adaptarse a ella. Es importante conocer el proceso de la evolucion de la
industria y poder predecir el cambio, pues el costo de una reaccion estratégica suele incrementarse
cuando la necesidad de cambio se hace evidente y la mejor estrategia aportard los mas altos

beneficios al que la seleccione primero.’

El sector industrial en la ciudad de Latacunga tuvo sus inicios en el afio de 1974 con la Corporacion
Ecuatoriana de Aluminio (CEDAL), y posteriormente la empresa Aglomerados Cotopaxi en 1977.

En el siguiente cuadro se presentan las empresas:

CUADRO No. 3
EVOLUCION DEL SECTOR INDUSTRIAL Y DEL SECTOR FLORICOLA EN LA CIUDAD DE
LATACUNGA
Periodo 1974 — 2003

ANOS EMPRESAS

1974 | Cedal

1977 | Aglomerados Cotopaxi

1980 | Molinos Poultier
1980 | Embutidos Don Diego

1981 | Destilecsa
1989 | Continex

1991 | Embotelladora San Felipe
1994 | Tambo Roses

1995 | Asoc. Productores lacteos

1996 | Diamond Roses
1998 | Agriful
1998 | Pambaflor

1998 | Familia Sancela

1999 | Pilvicsa

1999 | Agringa

1999 | Aceropaxi

2000 | Carrocerias Ulloa
2001 | Mina San Rafael

2001 | Flomaca

2001 | Viaston

2002 | Holcim
2001 | Mina San Felipe
2002 | Embutidos La Madriefia

2003 | Lacteos El Ranchito

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Camara de Industriales y Centro Agricola de Latacunga

* WILLAM STANTON, Fundamentos de Mercadotecnia, 1989



Elaborado por: Cristian S. Alban C.

GRAFICO No. 1
EVOLUCION DEL SECTOR INDUSTRIAL Y DEL SECTOR FLORICOLA EN LA
CIUDAD DE LATACUNGA

Periodo 1974 - 2003

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Camara de Industriales y Centro Agricola de Latacunga

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

1.1.1.2 Gustos y Preferencias

En la ciudad de Latacunga de acuerdo con la investigacion de campo, el 87,5 % del sector
industrial y del Sector Floricola implementa un plan de seguridad industrial. Asimismo el 83,3%
adquieren productos de seguridad preferente de marcas como 3M (25%) y North (12,5%). De la
misma manera el 4,2% adquieren los productos directamente del fabricante, el 41,7% a
Distribuidores Mayoristas, y el 37,5% a Distribuidores Minoristas. Por otra parte el 54,2% reciben
los productos directamente en su empresa y el 29,2% reciben los productos en el lugar de venta. El
20,8 % de las empresas compran productos de seguridad industrial al contado, y el 62,5% a crédito.

En cuanto a las frecuencias de compras, el 33,3% lo hacen de una manera mensual, el 12,5% de



una manera trimestral, el 4,2% cada cuatro meses, de manera semestral el 12,5% y de manera anual
el 4,2%. En relacion a la manera de informarse sobre la existencia de este productos el 4,2% lo hace
via Internet, el 33,3 % a través de catalogos y el 45,8% a través de la promocion directa de las

empresas.

1.1.2 Comportamiento historico de la demanda

A continuacion se presenta la evolucion histérica de la demanda de productos de seguridad
industrial en la ciudad de Latacunga. Es importante destacar que la demanda historica se calculd en
base a una investigacion adicional de campo realizada en cada una de las empresas que conforman

en universo.
CUADRO No. 4

Evolucion historica de la demanda del sector industrial y del sector floricola en la ciudad de
Latacunga

Periodo 2003 —2006

En doblares

ACTIVIDAD ECONOMICA
ANOS |Floricola | Alimentos y Bebidas |Madera y Papel |Minas |[Metal |TOTAL
2003 32000 800 12000 | 6800 46000 97600
2004 47500 1200 14000 | 7400 47900 118000
2005 52000 15000 16000 | 7400 80000 170400
2006 72600 27600 30000 | 14900 | 140000 285100

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C.



GRAFICO No. 2
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

La demanda del sector floricola en relacion a los productos de seguridad industrial ha tenido un
crecimiento importante, tal es el caso que desde el afio 2003 se ha incrementado en $ 40600 hasta el
afio 2006, es decir en un 55,92%. Asimismo la demanda del sector de alimentos y bebidas en
relacion a los productos de seguridad industrial ha tenido un gran crecimiento especialmente desde
el ano 2005, y desde el afio 2003 se ha incrementado en $ 26800 hasta el afio 2006 En el sector de la
madera y papel, la demanda de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga ha
tenido un incremento importante desde el afio 2003 en $18000 hasta el afio 2006, es decir en un
60%.La demanda de productos de seguridad industrial en el sector minas en la ciudad de Latacunga
se ha incrementado en $8100 en el periodo 2003 -2006 en un 54,36%, registrandose una demanda
constante de $7400 en los afos 2004 y 2005. Finalmente la demanda de productos de seguridad
industrial en el sector metal en la ciudad de Latacunga se ha incrementado en $94000 en el periodo

2003-2006, es decir en un 67,14%.



1.1.3 Demanda Actual
1.1.3.1 Metodologia de la Investigacion

Al tener una poblacion finita y accesible de 24 elementos se realizd un censo a las mismas a
encargados de seguridad industrial en unos casos y en otros a gerentes o jefes de plantas de
produccion. Para tal efecto se aplicod el cuestionario de preguntas que se muestra en el Anexo No.1.
Una vez concluido el censo, se procedio a realizar un proceso de correccion de las boletas para
convalidar la informacion recabada. Posteriormente para efectos de procesamiento de datos se
procedi6 a codificar las boletas y procesar tal informacion obtenida en el software SPSS. Con dicho
programa se generaron principalmente tablas de frecuencias y posteriormente cruces de variables

para finalizar con el andlisis de los resultados.

1.1.3.2 Demanda Actual del Servicio

Es la cantidad de bienes y servicios(o factores) que un comprador puede adquirir y desea hacerlo en
un periodo de tiempo dado y a diferentes precios , suponiendo que otras cosas , tales como el
ingreso del comprador, la publicidad y los precios de otros bienes , la permanecen constantes. A
continuaciéon se presentan las compras de productos de seguridad industrial por actividad

economica en la ciudad de Latacunga:

CUADRO No. 5§
Compras de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga
Afio 2006

En doblares

ACTIVIDAD ECONOMICA COMPRAS ANUALES
Metalicas 140000
Alimentos y Bebidas 27600
Minas 14900
Maderera y del Papel 30000
Floricolas 72600
Total 285100

Fuente: Investigacion de Campo
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Elaborado por: Cristian S. Alban C

La demanda actual de productos de seguridad industrial de las empresas de la ciudad de Latacunga
asciende a $§ 285100 en compras correspondientes al afio 2006, teniendo una representacion
porcentual del 29% las empresas metalicas, 13% las empresas de Alimentos y Bebidas, 8% las
empresas de Minas, 15% para las empresas de la Madera y del Papel, y 35% para las empresas

floricolas.

1.1.3.3 Proyeccién de la demanda

Para proyectar la demanda de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga, se
realizd tal proceso por actividad econdmica, a través de regresiones lineales en funcion de la

variable tiempo, y tomando como base la demanda historica desde el ailo 2003 hasta el afio 2006

1.1.3.4 Empresas Floricolas

A continuacion se presenta la demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector
floricola de la ciudad de Latacunga, la cual se proyect6 en base a la funcion y = 7/2630x + 19450,

con un coeficiente de relacion R2 = 0,9486.

Cuadro No. 3

Demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector floricola de la ciudad
de Latacunga
Periodo 2007 — 2012
En ddlares

Afios Demanda Proyectada
2007 82600
2008 95230
2009 107860
2010 120490
2011 133120
2012 145750
2013 158380

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C



Grafico No. 3
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Fuente: Investigacion de Campo Elaborado por: Cristian S. Alban C

La demanda del sector floricola tendra un crecimiento del 57% en el periodo desde el afo 2007

hacia el afio 2012.

1.1.3.5 Sector Alimentos y bebidas

A continuacion se presenta la demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector

Alimentos y Bebidas de la ciudad de Latacunga, la cual se proyect6 en base a la funcion y = 9420x

- 12400, con un coeficiente de relacion R2 = 0,9026.
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Cuadro No 4

Demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector de Alimentos y
Bebidas de la ciudad de Latacunga
Periodo 2007 — 2012
En dolares

Afios Demanda Proyectada
2007 34700
2008 44120
2009 53540
2010 62960
2011 72380
2012 81800
2013 91220

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

Grafico No. 4
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Elaborado por: Cristian S. Alban C

La demanda del sector de Alimentos y Bebidas tendra un crecimiento del 38% en el periodo desde

el ano 2007 hacia el afio 2012.

1.3.5.3 Sector Madera y Papel

A continuacion se presenta la demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector

Madera y Papel de la ciudad de Latacunga, la cual se proyectd en base a la funcion y = 5600x +
4000, con un coeficiente de relacion R2 = 0,754
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Cuadro No. 5

Demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector de la Madera y del

Papel de la ciudad de Latacunga

Periodo 2007 — 2012

En doblares

Afios Demanda Proyectada
2007 32000
2008 37600
2009 43200
2010 48800
2011 54400
2012 60000
2013 65600

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

Grafico No. 5

Demanda proyectada Sector de la

Madera y del Papel
70000 -

60000 -
50000 - /
40000

30000
20000

10000 -
1] +2007—+2008—+2009—+2010—+20++—
0 2012

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C



La demanda del sector de la Madera y del Papel tendra un crecimiento del 48% en el periodo desde

el ano 2007 hacia el afio 2013.

1.3.5.4 Sector Minas

A continuacion se presenta la demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector
Minas de la ciudad de Latacunga, la cual se proyectd en base a la tasa de crecimiento promedio de
la demanda historica 0,19256; cabe recalcar que no se procedio a proyectar a través de funciones
lineales como en los casos anteriores debido a que se tiene un coeficiente de relacion R2 = 0,6604,

el cual es muy bajo como para aplicar ese método.

Cuadro No. 6

Demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector Minas de la ciudad de

Latacunga

Periodo 2007 — 2012

En doblares

Afios Demanda Proyectada
2007 17769
2008 21190
2009 25271
2010 30137
2011 35940
2012 42861
2013 51114

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C
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Grafico No. 6
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La demanda del sector de Minas tendra un crecimiento del 34% en el periodo desde el afio 2007

hacia el afio 2013.

1.3.5.5 Sector del Metal

A continuacion se presenta la demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector

del Metal de la ciudad de Latacunga, la cual se proyectd en base a la

con un coeficiente de relacion R2 = 0,8539

funcion y = 37410x - 50,
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Cuadro No. 6

Demanda proyectada de productos de seguridad industrial en el sector del Metal de la ciudad

de Latacunga

Periodo 2007 — 2012

En doblares

Afios Demanda Proyectada
2007 157000
2008 188410
2009 219820
2010 251230
2011 282640
2012 314050
2013 345460

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

Grafico No. 6
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La demanda del sector del Metal tendra un crecimiento del 49% en el periodo desde el afio 2007

hacia el afio 2012.

El Cuadro No. 16 presenta un resumen consolidado y total de la demanda proyectada de productos

de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga.

Cuadro No. 7
Demanda proyectada de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga

Periodo 2007 — 2013

En doblares

SECTOR
ANOS Floricola Alimentos y Bebidas Madera y Papel Minas Metal TOTAL
2007 82600 34700 32000 17769 157000 324069
2008 95230 44120 37600 21190 188410 386550
2009 107860 53540 43200 25271 219820 449691
2010 120490 62960 48800 30137 251230 513617
2011 133120 72380 54400 35940 282640 578480
2012 145750 81800 60000 42861 314050 644461
2013 158380 91220 65600 51114 345460 711774

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

1.2 Analisis de la oferta

Oferta es la cantidad de bienes y servicios o factores que un vendedor puede ofrecer y desea hacerlo

, en un periodo dado de tiempo y a diferentes precios , suponiendo que otras cosas , tales como la

tecnologia , la disponibilidad de recursos , los precios de las materias primas y la regulacion del

estado, permanece constantes. Para definir la oferta se debe considerar: la capacidad de vender(o
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producir), el deseo de hacerlo y el tiempo; ademas suponer que otros factores diferentes al precio se

. , . .4 4
encuentran constantes, de lo contrario, estara deficientemente definida

1.2.1 Clasificacion de la oferta

La oferta puede clasificarse con base en las caracteristicas con que se presenta en el mercado. Tales
caracteristicas obedecen a la influencia que tienen los oferentes en la determinacion de las
cantidades ofrecidas y los precios. La empresa comercializadora de productos de seguridad
industrial en la ciudad de Latacunga opera en una oferta de tipo oligopodlica, en donde existe mas de
un vendedor en el mercado, pero el numero de vendedores es reducido, de manera que la

contribucion de cada uno es significativa.

En estos casos siempre hay una tendencia a la asociacion entre las empresas para llegar a acuerdos

de politicas en el mercado que les permitan obtener mayores utilidades, acuerdos tales como:

e Fijacion de precios, cantidades y restricciones.
o Fijacion de cuotas para cada empresa, determinada por su capacidad de produccion o

distribucion geografica del mercado, etc.

1.2.2 Factores que afectan la oferta

Una lista de todos los factores que generan y afectan la oferta por un determinado producto en un
momento dado, podria llenar un libro y carecerian de vigencia mafiana mismo. La importancia de

los diferentes factores cambia rapidamente y con frecuencia de manera imprevisible.

Los factores que afectan la oferta individual o global pueden definirse a la vez como infinitos o

como sujetos a cambios sin notificacion previa, estos son cambios de la funcion de oferta, es decir,

* www.monografias.com/trabajos30/oferta-demanda/oferta-demanda.shtml
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de una funcidon de oferta a otra. Ocurre cuando el nimero de unidades ofertadas del bien cambia,
debido a cualquiera factor diferente a su precio, como por ejemplo la disponibilidad de recursos,
cambios tecnoldgicos, variaciones en el precio de las materias primas y cambios en el nivel de
regulacion del estado, entre otros. Estos cambios se pueden observar por un desplazamiento de la

curva de oferta.

En relacion al proyecto es importante citar factores como el tamafio del mercado y el nivel

tecnologico incorporado de las empresas.’

1.2.2.1 Tamafio del mercado

El mercado industrial de la ciudad de Latacunga es muy pequefio, existen 43 empresas que seran
los clientes potenciales del proyecto, en las cuales segiin la Camara de Industriales de Latacunga
trabajan 2678 personas de una manera directa, y 1570 indirectamente en las empresas industriales, y
un aproximado de 4800 personas en el sector floricola de acuerdo al Centro Agricola de la ciudad

de Latacunga.

1.2.2.2 Nivel tecnoldgico incorporado en las empresas

Cada dia es notorio el incremento tecnoldgico que se da en las empresas, la automatizacion es un
fendmeno imparable de la sociedad moderna, por lo que la mano de obra est4 siendo reemplazada
por maquinas, reduciendo asi el nimero de empleados, y numero de usuarios de productos de

seguridad industrial.

1.2.3 Comportamiento historico de la oferta

Al hablar sobre el comportamiento historico de la oferta, no podemos dejar de citar el
comportamiento historico de la demanda, ya que sin una no existiria la otra. Como se puede
observar el comparativo del comportamiento de la demanda, esta ha sufrido cambios en los ultimos
afios, pues de la misma manera la oferta ha sufrido cambios similares. El hecho de que la demanda

aumente obliga a la oferta a su aumento, para poder satisfacer las necesidades de la poblacion.

* www.monografias.com/trabajos30/oferta-demanda/oferta-demanda.shtml
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A continuacion se presenta la oferta historica de productos de seguridad industrial en la ciudad de

Latacunga.

Cuadro No. 8
Oferta historica de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga
Periodo 2003 — 2006

En doblares

ACTIVIDAD ECONOMICA
ANOS Floricola Minas TOTAL
2003 4000 1700 5700
2004 5938 1850 7788
2005 6500 1850 8350
2006 9075 3725 12800
TOTAL 25512 9125 34638

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

Es importante destacar que la oferta histérica se obtuvo a partir de la demanda histérica y su
participacion porcentual de adquisicion de productos en la ciudad de Latacunga por parte de las
empresas, tomando en cuenta que el sector Floricola adquiere el 12,5% en la ciudad de Latacunga,
Minas 12%, en tanto que los sectores Alimentos y Bebidas, Metal y Madera y Papel no adquieren
productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga, los cuales se abastecen entre las

ciudades de Quito, Ambato y Guayaquil.

124 Oferta Actual
El cuadro No. 9 presenta la oferta actual de productos de seguridad industrial en la ciudad de

Latacunga, la cual se calculd en base a la demanda de productos de seguridad industrial del afio

2006, con las compras realizadas en Latacunga, es decir el 12,5% del sector Floricola, y un 12%
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Minas de la demanda de ese afio. Es importante notar que los sectores Alimentos y Bebidas, Metal
y Madera y Papel no adquieren productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga, los

cuales se abastecen en las ciudades de Quito, Ambato y Guayaquil.

Cuadro No. 9
Oferta actual de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga
Periodo 2006

En doblares

Actividad Econémica Oferta Actual

Minas 3725
Floricolas 9075
Total 12800

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

1.2.5 Proyecciones de la oferta
El cuadro No. 10 presenta la oferta proyectada de productos de seguridad industrial en el sector

floricola de la ciudad de Latacunga, la cual se estim6 en base a la oferta historica de este sector a

través de la funcion lineal y = 1578,7x + 2431,5, con un coeficiente de correlacion R2 = 0,9486.
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Cuadro No. 10

Oferta proyectada de productos de seguridad industrial en el sector floricola de la ciudad de

Latacunga

Periodo 2007 — 2012

En doblares

Afios Oferta Proyectada
2007 10325
2008 11904
2009 13482
2010 15061
2011 16640
2012 18219
2013 19797

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

El cuadro No. 11 presenta la oferta proyectada de productos de seguridad industrial en el sector
Minas de la ciudad de Latacunga, la cual se estim6 en base a la oferta historica de este sector a
través del promedio de crecimiento 19%, debido a que para que estimarla con cualquier tipo de

funcion, el coeficiente de correlacion es muy bajo.
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Cuadro No. 11

Oferta proyectada de productos de seguridad industrial en el sector Minas de la ciudad de

Latacunga

Periodo 2007 — 2012

En doblares

Afios Oferta Proyectada
2007 4433
2008 5275
2009 6277
2010 7470
2011 8889
2012 10578
2013 12588

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

Los sectores industriales de Alimentos y Bebidas, del Metal y de la Madera y del Papel de acuerdo
a la investigacion de campo no presentan compras de productos de seguridad industrial en la ciudad

de Latacunga.

El Cuadro No. 12 presenta un resumen consolidado y total de la oferta proyectada de productos de

seguridad industrial en la ciudad de Latacunga.
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Cuadro No. 12

Oferta proyectada de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga

Periodo 2007 — 2012

En doblares

ACTIVIDAD
ECONOMICA
ANOS Floricola Minas TOTAL

2007 10325 4433 14758
2008 11904 5275 17179
2009 13482 6277 19759
2010 15061 7470 22531
2011 16640 8889 25529
2012 18219 10578 28797
2013 19797 12588 32385

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

1.3 Determinacion de la Demanda Insatisfecha

Es la demanda en la cual el publico no ha logrado acceder al producto y/o servicio y en todo caso si
accedio no esta satisfecho con éL
El cuadro No. 13 presenta la demanda insatisfecha de productos de seguridad industrial en la

ciudad de Latacunga en el Sector Industrial y Floricola
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Cuadro No. 13

Demanda insatisfecha de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga en el

Sector Industrial y Floricola

Periodo 2007 — 2013

En doblares

Afios Demanda Proyectada | Oferta Proyectada |Demanda Insatisfecha
2007 324069 14758 309311
2008 386550 17179 369371
2009 449691 19759 429932
2010 513617 22531 491086
2011 578480 25529 552951
2012 644461 28797 615664
2013 711774 32385 679389

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

La demanda insatisfecha de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga para el

periodo 2007-2012, se obtuvo a partir de la resta anual de la demanda proyectada menos la oferta

proyectada de productos de seguridad industrial. En la demanda proyectada se encuentra la

demanda de todas las empresas por actividad econémica en la ciudad de Latacunga: Floricolas,

Alimentos y Bebidas, Madera y Papel, Minas y Metal. Cabe destacar que el 12,5% del sector

floricola y el 12% de Minas compran sus productos en la ciudad de Latacunga, y los demas sectores

compran en ciudades como Quito, Ambato y Guayaquil, por lo que al realizar el calculo de la

demanda insatisfecha restando la demanda proyectada menos la oferta proyectada, se obtiene el

total de la demanda insatisfecha por todos los sectores.
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1.6 Canales de distribucion

Canal de distribucion, es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de los
consumidores los productos para que los adquieran. Se dice que un canal es largo cuando
intervienen muchos intermediarios (mayoristas, distribuidores, almacenistas, revendedores,

minoristas, etc.) y corto cuando intervienen pocos.
Se puede hablar de dos tipos de canales:

e Canal directo. Es cuando el productor vende el producto directamente al consumidor sin
intermediarios. Abarcaria conceptos tales como venta telefonica, venta por correo, venta a

domicilio, venta por Internet o venta de artesania (por ejemplo, en mercadillos).

e Canal indirecto. Cuando el productor se sirve de intermediarios para hacer llegar la
mercancia al consumidor. Los mds importantes son:
o Mayorista.
o Minorista. Incluye conceptos como pequefio comercio, gran distribucion, cadenas

franquiciadas, etc.

1.6.1 Cadena de distribucion

Para las tres empresas existentes comercializadoras de productos de seguridad industrial en la
ciudad de Latacunga, la cadena de distribucion se realiza de dos maneras, en primer lugar es un
importador el que realiza las compras de ciertos productos en el extranjero y este es el que lo vende
en el pais a través de distribuidores mayoristas, los cuales venden a distribuidores minoristas y

finalmente hacia las empresas (consumidores finales).

Importador Distribuidores Distribuidores Empresas
Mayoristas Minoristas
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Cuando el producto es nacional existen dos procesos, el primero ocurre cuando se da la compra a
partir de los distribuidores mayoristas al productor nacional, posteriormente hacia los distribuidores

minoristas y finalmente hacia las empresas consumidores finales.

Productor Distribuidores Distribuidores Empresas
Mayoristas Minoristas

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

Por otra parte el proceso se realiza cuando los distribuidores minoristas compran directamente al

productor.

Productor Distribuidores Empresas
Minoristas

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

1.6.2 Determinacion de margenes de precios

Producto extranjero

20 35
0
Importador % Distribuidores | % Empresas
o Mayoristas e
Producto Nacional
35
20 %
%
Productor N D1str1bu¥dores Empresas
Mayoristas
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1.4 Analisis de Precios

Los siguientes son los precios promedios de los principales productos de seguridad industrial en la
ciudad de Latacunga:
Cuadro # 14
Precios promedios principales productos de seguridad industrial

En doblares

Producto Precio
Cascos $8
Mascarillas $0,9
Extinguidotes $80
Protectores de oidos $1
Guantes $2
Botas $8
Zapatos puntas de acero $25
Cascos $8
Mascarillas $0,9
Arnés de seguridad $70
Cuerdas $2

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

1.8 Comercializacion

La gestion estratégica de comercializacion es un proceso que permite a las empresas ser proactivas
en vez de reactivas en la formulacion de su futuro, éste se puede describir como un enfoque objetivo

y sistematico para la toma de decisiones.

1.8.1 Estrategia de Precios

28



El precio es el tinico elemento de combinacién mercantil que genera ganancias, los otros elementos
generan costos. Ademas, el precio es uno de los eclementos mas flexibles de la combinacion
mercantil, dado que se puede modificar en el corto plazo, a diferencia del producto y de los
componentes de canalizacion.

El precio es so6lo una herramienta de la mezcla de marketing que una compaiiia utiliza para alcanzar
sus objetivos de marketing. Las decisiones de precios se deben coordinar con las decisiones de
disefo de productos, distribucion y promocion para formar un programa de marketing, coherente y
eficaz.

Las estrategias que se van a aplicar en el caso de la comercializacion de productos de seguridad

industrial son las siguientes:
®Precio de paridad competitiva

Donde los precios se establecen sobre la base de seguir aquellos establecidos por el lider del
mercado. Se considerd esta estrategia de precios porque la empresa comercializadora de
productos de seguridad industrial no requiere ingresar agresivamente al mercado, la
demanda insatisfecha es alta y se puede introducir sin causar enfrentamientos directos con la

competencia.

"Politica de un solo precio

La empresa mantendra el mismo precio para todos los clientes que compren en cantidades
similares. Esta politica hace que el cliente confie en el vendedor, entendiéndose como una
fidelidad mutua, del cliente hacia el distribuidor cuando la demanda baja, y del distribuidor

al cliente cuando la demanda aumenta y este tiene mas requerimientos.

1.8.2 Estrategia de Promocion

¢ Adrian Payne, La Esencia de la Mercadotecnia de Servicios,Pag. 142

7 Adrian Payne, La Esencia de la Mercadotecnia de Servicios,Pag. 142
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La promocion es el conjunto formado por la publicidad, promocion de ventas, marketing directo y
relaciones publicas que mediante su adecuado disefio y administracion busca informar, relacionar y
persuadir a los clientes actuales y potenciales, favoreciendo de esta manera alcanzar los objetivos de

mercadotecnia de la empresa. ®

Los principales métodos promocionales que forma parte de la mezcla son: publicidad, venta

personal, promocion de ventas, merchandising y relaciones publicas.

La manera de persuadir y dar a conocer los productos de seguridad industrial serd a través de las
visitas a las empresas, demostraciones de los productos y presentaciones de catalogos explicativos

de los beneficios del servicio que se ofrece.

1.8.3 Estrategia de Servicio

Como estrategia de servicio se aplicara la estrategia genérica de diferenciacion, la cual diferencia el
servicio que ofrecemos, creando asi algo que en la industria se percibe como unico. Las formas en
que se logra son muy diversas: el disefio o la imagen de marca, la tecnologia, las caracteristicas, el
servicio al cliente y las redes de distribucion. En el caso de la empresa de comercializacion de
productos de seguridad industrial se ofrecera asesoria y capacitacion sobre politicas de seguridad

industrial y uso de equipos como valor agregado.

1.8.4 Estrategia de Plaza

La estrategia de plaza que sera aplicada es la distribucion de los productos de seguridad industrial
en el lugar y en el momento que el cliente lo requiera sin ningin costo adicional, con la entrega
directamente como distribuidor mayorista hacia el cliente sin la intermediacion de distribuidores

minoristas.

y

Importador Distribuidor Empresas

Mayorista

8 WILLAM STANTON, Fundamentos de Mercadotecnia, 1989
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Productor

Distribuidor
Mayorista

Empresas
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CAPITULO II

ESTUDIO TECNICO

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo una valorizacion
economica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una apreciaciéon exacta o
aproximada de los recursos necesarios para el proyecto; ademas de proporcionar informacion de

utilidad al estudio econdmico-financiero.

El estudio técnico tiene como principal objetivo demostrar la viabilidad técnica del proyecto que
justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a los criterios de optimizacion. Dentro del
estudio técnico se procura contestar las preguntas ;cémo producir lo que el mercado demanda?
(Cual debe ser la combinacion de factores productivos? ;Donde producir? ;Que materias primas e
insumos se requieren? ;Qué equipos e instalaciones fisicas se necesitan?;Cudnto y cuando

producir?.’

2.1 Tamaifio del proyecto

El tamafo de una empresa esta definido por su capacidad fisica o real de produccion de bienes o
servicios durante un periodo de operacion, que se considera normal para las condiciones y tipo de
empresa que se realiza.

2.1.1 Factores determinantes del tamaifio

2.1.1.1 Mercado

? http://www.economia.unam. mx/secss/docs/tesisfe/GomezAM/cap2a.pdf
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La demanda insatisfecha de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga para el
periodo 2007-2013, se obtuvo a partir de la resta anual de la demanda proyectada menos la oferta
proyectada de productos de seguridad industrial. En la demanda proyectada se encuentran la todas
las empresas por actividad econémica en la ciudad de Latacunga: Floricolas, Alimentos y Bebidas,
Madera y Papel, Minas y Metal. Cabe destacar que el 12,5% del sector floricola y el 12% de Minas
compran sus productos en la ciudad de Latacunga, y los demas sectores compran en ciudades como
Quito, Ambato y Guayaquil, por lo que al realizar el calculo de la demanda insatisfecha restando la
demanda proyectada menos la oferta proyectada, se obtiene el total de la demanda insatisfecha por

todos los sectores.
Sobre la base de la informacion obtenida en el estudio de mercado, se aprecia una demanda

insatisfecha elevada de $324069 al afio 2007 en compras, por lo tanto la empresa no tendra

dificultades para incursionar en el mercado.
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Cuadro No. 15

Demanda insatisfecha de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga en el

Sector Industrial y Floricola

Periodo 2007 — 2012

En doblares

SECTOR
AROS Floricola Alimentos y Bebidas Madera y Papel Minas Metal TOTAL

2007 32600 34700 32000 17769 187000 324069

2008 05230 44120 37600 21180 188410 386550
2009 107860 53540 43200 26271 219820 449691

2010 120490 82080 48800 30137 251230 513617

2011 133120 72380 54400 35940 282640 578480

2012 145750 81800 a0000 42861 314050 644461

2013 158380 91220 86600 51114 345480 711774

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

2.1.1.2 Disponibilidad de recursos financieros

Los recursos para cubrir las necesidades de una empresa de iniciativa privada pueden provenir de

dos fuentes principales:

a) Del capital social suscrito y pagado por los accionistas de la empresa.
b) De los créditos que se pueden obtener de instituciones bancarias o

financieras y de proveedores.

Si los recursos econdmicos propios y ajenos permiten escoger entre varios tamafios, seria
aconsejable seleccionar aquel tamafio que pueda financiarse con mayor comodidad y seguridad y

que a la vez ofrezca, de ser posible, los menores costos y mejores rendimientos de capital. La
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empresa comercializadora de productos de seguridad industrial tendrd un aporte propio de capital
necesario para su funcionamiento del 39,13% aproximadamente, el restante 60,87% se obtendra a
través del financiamiento por medio de la Cooperativa de Ahorro y Crédito de la pequefia empresa

de Cotopaxi, con el crédito multisectorial en alianza con la Corporacion Financiera Nacional.

2.1.1.4 Economias de escala

Las economias de escala son beneficios adicionales que tiene la empresa por aumentar el tamaio
de las mismas, en el caso de la empresa comercializadora de productos de seguridad industrial,
mientras mayor sea el nimero de unidades que se venderan se obtendran mayores utilidades y se

reduciran costos de compras por ser en cantidades mayores.

2.1.2 Optimizacion del tamafio del proyecto

Para el analisis de la optimizacion del tamafio del proyecto se tomaron en cuenta tres alternativas
posibles basadas en la demanda insatisfecha. Las tres opciones a ser analizadas fueron del 30, 40 y
50 por ciento de la demanda insatisfecha de productos de seguridad industrial en la ciudad de
Latacunga; se tomaron estas opciones debido principalmente a cuestiones de disponibilidad de
recursos por un lado, y por razones de riesgo de inversion.

El mejor tamaiio del proyecto sera del 50% de la demanda insatisfecha de productos de seguridad
industrial en la ciudad de Latacunga, para lo cual se aplico el criterio del VAN total y el VAN

marginal a través de flujos de diferencias, y ademas del criterio de la tasa interna de retorno.

En el cuadro No. 16 se presentan los VAN total de los flujos del proyecto para cada tamafio

descontados al 10% anual.
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Cuadro NO. 16

VAN TOTAL
En miles de ddlares
Tamafios VAN total
30% de la demanda insatisfecha 68003
40% de la demanda insatisfecha 134453
50% de la demanda insatisfecha 200903

Elaborado por: Cristian S. Alban C

De acuerdo al criterio del VAN total la mejor opcion es el tamafio 3 ( 50% de la demanda

insatisfecha) por ser el mas alto entre las opciones.

A continuacion se presentan las tasas internas de retorno calculadas para cada tamafio posible del

proyecto.
Cuadro NO. 17
TIR

En porcentajes
Tamaifios TIR
30% de la demanda insatisfecha 0,35
40% de la demanda insatisfecha 0,52
50% de la demanda insatisfecha 0,65

Elaborado por: Cristian S. Alban C
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Es importante destacar que bajo el criterio de la tasa interna de retorno la mejor opcion es atender

50% de la demanda insatisfecha.

Se realizd ademas un analisis del Van marginal a través de flujos de diferencias entres los tamafio 2

y 1, y los tamaiios 3 y 2, llegando a obtener el mismo VAN marginal en ambos casos por lo que se

considera que la mejor opcion de las analizadas es el tercer tamaio en razon de los criterios del

VAN yel TIR.

A continuacion se presentan tanto los flujos de caja para los diferentes tamafios, y sus respectivos

Valores Actuales Netos marginales.

Flujo de caja tamafio 1

-65715 16659 22957 27732 35786 87488
Flujo de caja tamafio 2
-76.463 31.417 39.814 46.713 56.920 121.557

Flujo de Caja tamaiio 3

-87211 46175,412 | 56671,55523 | 65694,1057

78053,4523 | 155626,833

Flujo de diferencias

t3t2 -10748 14758 16857 18981 21134 34069
Van mg 66450 77198

Flujo de diferencias t2t1 -10748 14758 16857 18981 21134 34069
Van mg. 66450 77198
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2.1.3 Definicion de la capacidad de comercializacion

La capacidad de comercializacion del proyecto estara dada de acuerdo al tamafio del proyecto y se
presenta en volumenes de compras con el mejor tamafio escogido del 50% de la demanda

insatisfecha.

Cuadro No. 18
Compras

En doblares

Afios 1 2 3 4 5
Demanda Insatisfecha 429932 | 491086 | 552951 | 615664 | 679389
Tamafio 3 214966 | 245543 | 276476 | 307832 | 339695

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

2.2 Localizacion del proyecto

El estudio y andlisis de la localizacion de los proyectos puede ser muy util para determinar el éxito
o fracaso de un negocio, ya que la decision acerca de donde ubicar el proyecto no solo considera
criterios econdmicos, sino también criterios estratégicos, institucionales, técnicos, sociales, entre
otros. Por lo tanto el objetivo mas importante, independientemente de la ubicacion misma, es el de
elegir aquel que conduzca a la maximizacion de la rentabilidad del proyecto entre las alternativas

que se consideren factibles."

1% http://www.economia.unam.mx/secss/docs/tesisfe/GomezAM/cap2a.pdf
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El estudio de la localizacion se realiza en dos etapas, en la primera se analiza la zona en la que estara ubicada la planta
(Macrolocalizacion); y en la segunda se analiza el sitio exacto considerando factores basicos y puntuales (Micro

localizacion).

2.2.1 Macro Localizacion

La empresa comercializadora de productos de seguridad industrial estara ubicada en la provincia de
Cotopaxi, canton Latacunga, parroquia matriz, al haberse determinado una alta demanda
insatisfecha de productos de seguridad industrial, por lo que las empresas que requieren de este tipo
de productos adquieren en otras ciudades.

Grafico No. 7

Provincia de Cotopaxi

Cotopaxi

Fuente: Consejo Provincial de Cotopaxi

Grafico No. 8

Provincia de Cotopaxi, ciudad de Latacunga

Fuente: Consejo Provincial de Cotopaxi
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2.2.2 Micro Localizacion

2.2.2.1 Factores de Localizacion
Las alternativas de localizacion deben evaluarse considerando factores de localizacion cuya
incidencia e importancia relativa que son particulares de cada proyecto. Para el caso de este

proyecto se consider6 necesario tomar en cuenta los siguientes factores de localizacion.

2.2.2.1.1 Costo del arrendamiento

El costo del arrendamiento es muy importante en la localizacion de este proyecto. En la ciudad de
Latacunga estos costos son relativamente bajos y varian entre 200 y 500 ddlares en locales ubicados

en las zonas de influencias

2.2.2.1.2 Facilidades para la carga y descarga de productos

Es importante tomar en cuenta los lugares de ubicacion en relacion a la disponibilidad de espacio
para cargar y descargar este tipo de productos, tomando muy en cuenta que la zona de influencia en

la ciudad de Latacunga tiene calles muy angostas.

2.2.2.1.3 Niveles de seguridad
La seguridad del local y de los canales de distribucion de los productos es importante destacar y

tomar en cuenta especialmente en el traslado de mercaderias y permanencia en el local.
2.22.14 Disponibilidad de Servicios
La empresa estara ubicada en un sector eminentemente comercial que cuenta con todos los servicios

basicos como energia eléctrica, agua potable, recoleccion de basura, lineas telefonicas y

alcantarillado.
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2.2.2.1.5 Funcionalidad de los locales

En este aspecto se busca que el local a ser rentado ofrezca las facilidades para el desenvolvimiento

de la comercializacion de productos de seguridad industrial.

2222 Matriz Locacional

Para el caso de la localizacion 6ptima de la empresa se optaron por tres alternativas en la ciudad de

Latacunga, las cuales se las ponderd y calificod a través de una matriz por puntos, en la cual la

opcion de un local en las calles Juan Abel Echeverria y Quito, tuvo la mayor calificacion, conforme

se muestra a continuacion.

Cuadro No. 19

Matriz de localizacion 6ptima

Juan
FACTORES PESO A.Echeverria | Calif. | Felix Valencia Calif. | La Estacion | Calif.
y Quito y Dos de Mayo
Niveles de seguridad 25% 80 20 80 20 70 17,5
Costo de arriendo 25% 80 20 80 20 90 22,5
Disponibilidad de servicios 10% 90 9 90 9 90 9
Demanda Comercial 20% 90 18 80 16 70 14
Funcionalidad de los locales 20% 90 18 90 18 80 16
Total 100 85 83 63

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

23 Ingenieria del proyecto
2.3.1 El proceso de comercializacion

2.3.1.1 Diagrama de flujo

A continuacion se presenta el proceso requerido para ofrecer productos a las empresas ubicadas en

el area de influencia del proyecto,
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2.3.1.2 Requerimiento de mano de obra
El cuadro No. 20 presenta el requerimiento total de mano de obra por afio que se necesitara para la

ejecucion del proyecto.

Cuadro No. 20

Requerimiento de Mano de Obra

Remuneracion Anual
Numero de
Cargo puestos Unitario ($) | Total ($)
Administrador 1 6000 6000
Cajero 1 4200 4200
Contador 1 4560 4560
Vendedor 1 4200 4200
Estibador 2 3360 6720
Capacitador 1 6000 6000

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

El requerimiento de mano de obra para la ejecucion de la empresa no necesita ser muy
especializada, la remuneracion expresada en el cuadro No. 20 incluye todos los beneficios sociales

y se la calculd en base a las remuneraciones que se perciben en el lugar de ejecucion del proyecto.
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2.3.1.3 Estimacion de la inversion

El cuadro No. 21 presenta las inversiones estimadas necesarias para la ejecucion del proyecto.

Cuadro No. 21

Inversiones
ACTIVO FIJO
DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Vehiculo 1 18500 18500
Equipo de coémputo 1 1500 1500
Calculadoras 4 30 120
Teléfonos 2 40 80
Fax 1 150 150
Caja registradora 1 300 300
Escritorios ejecutivos 2 190 380
Sillones Ejecutivos 3 60 180
Sillas 5 20 100
Archivadores 2 140 280
Estanterias de madera 2 80 160
Estanterias de metal 2 120 240
Subtotal Activo Fijo 21990
ACTIVO INTANGIBLE
DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Patente municipal 1 80 80
Gasto de constitucion 1 2500 2500
Gastos de puesta en marcha 1 500 500
Capacitacion 1 800 800
Total activo intangible 3880
Capital de Trabajo
TOTAL INVERSIONES 25870




Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Cristian S. Alban C

232 Calendario de ejecucion del proyecto

El siguiente cuadro presenta todas las actividades a desarrollarse previa la ejecucion del proyecto.

Cuadro No. 22

Calendario de ejecucion del proyecto

No. | ACTIVIDAD PRIMER MES | SEGUNDO MES TERCER MES | CUARTO MES

Ira. | 2da. | 3ra. | 4ta. | Ira. | 2da. | 3ra. | 4ta. | Ira. | 2da. | 3ra.

1 | Tramite de financiamiento

2 | Arrendamiento del local

3 | Adecuacion del local

4 | Adquisicion de vehiculo y muebles de oficina

5 | Instalacion de mobiliarios en las instalaciones

6 | Obtencién del ruc

7 | Constitucion legal de la compaiiia

8 | Publicacion

9 | Afiliacion a la cdmara de comercio

10 | Obtencidn de la patente

11 | Inscripcién en el registro mercantil

12 | Tramite de permisos municipales

13 | Contratacién del personal necesario

14 | Contacto con proveedores

15 | Adquisicion de mercaderias

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Cristian S. Alban C
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CAPITULO III

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1 La Empresa

La empresa es toda razon social, creada y asentada en un lugar determinado con fines y
objetivos claramente definidos, ademas se sirve con la ayuda de recursos humanos y
econdmicos, mecanismos utiles para lograr obtener una ganancia o lucro.

FINALIDAD:

+ Ofrecer bienes y servicios con valores agregados.

+ Entregar un producto de alta calidad.

#+ Crear fuentes de empleo.

3.1.1 NOMBRE O RAZON SOCIAL
La razon social de la empresa es aquel con el cual, sus representantes legales podran

realizar cualquier tipo de transaccion comercial, ademds de cumplir con las disposiciones

legales que para el efecto rigen en el pais.

46



“SEGUEXPRESS™

Con este nombre se registrara a la Empresa en la Superintendencia de Compaiiias, en el

Registro Mercantil y demas estamentos a los que por Ley deba pertenecer.

3.1.2 TITULARIDAD DE LA PROPIEDAD DE LA EMPRESA

La empresa estara conformada inicialmente con 3 socios, los cuales estdn dispuestos a

contribuir ya sea con activos fijos, capital de trabajo o asesoria técnica.

Para operar la empresa se constituira legalmente, mediante escritura publica con todas las
formalidades que la ley establece, para lo cual la Superintendencia de Compaiiias establece

los siguientes pasos para su constitucion legal:

e FElaboracion y presentacion ante la Superintendencia para formulacion de
observaciones, de la minuta de escritura publica, que contenga el contrato constitutivo,

el estatuto social y la integracion de capital.
e Deposito en una cuenta de integracion, abierta en un banco como depdsito de plazo
mayor, del capital en numerario que haya sido suscrito y pagado, y cuando se aporta en

bienes el evalio de los mismos.

o Afiliacion a la Camara de Comercio que corresponda al objeto social y autorizaciones

que se requieran en los casos que determine la ley.

e Otorgamiento de la escritura publica de constitucion.

47



e Solicitud de aprobacion de la constitucion de la Compaiia, dirigida a la
Superintendencia de Compaiiias, adjuntado tres copias certificadas de la escritura
respectiva.

e Aprobacion mediante resolucion expedida por la Superintendencia de compaiiias.

e Protocolizacion de la resolucion aprobatoria.

e Publicacion en un diario de la localidad del extracto de la escritura y de la razon de la

aprobacion.

e Inscripcion en el registro Mercantil, en el registro de sociedades de la Superintendencia

y en el Registro Unico de contribuyentes.

e Designacion de los administradores de la Compaiia por la Junta General, que se

reunira inmediatamente después.

e Inscripcion en el Registro Mercantil del nombramiento de los administradores con la

razon de la aceptacion del cargo.

e Autorizacion de la Superintendencia para que los fondos de la cuenta de integracion

. 11
puedan ser retirados.

3.1.3 TIPO DE EMPRESA
La empresa sera de tipo comercial de sociedad limitada, la cual se caracteriza en que en un
caso de dificultad comercial los socios que la conforman deben responder tan solo con su

aporte capital y no con sus bienes personales.

3.2 Base Filosofica de la Empresa

" www.supercias.gov.ec
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La mision expone el por qué de la existencia de la organizacion y el qué debe hacer'?; por
lo que es necesario que la mision responda a las siguientes preguntas, ;En qué negocio
estd ?, ; En qué negocio deberia estar?”, la mision de una empresa es la razon de ser, es el
proposito o motivo por el cual existe, y por tanto da sentido y guia a las actividades de la

empresa.

3.2.1 Misidén

“SEGUEXPRESS es una empresa comercializadora de productos de seguridad industrial,
que satisface los requerimientos de diferentes tipos de empresas con un precio justo y

servicio de calidad.”

3.2.2 Vision

“Ser en Latacunga en el 2014, la empresa lider en la comercializacion de productos de
seguridad industrial; a través del mejoramiento continuo, la innovacion en los procesos y el

servicio de calidad, con ética y responsabilidad, satisfaciendo las necesidades del cliente.”

3.2.3 Estrategia empresarial

3.2.3.1 ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD

Entre las estrategias de competitividad que puede adoptar una empresa se tiene las

siguientes:

Estrategias del Lider
Estrategias del Retador
Estrategias del Seguidor

Estrategias del Especialista

'2 CHARLES HILL/GARETH JONES, Administracién Estratégica, Mc. Graw Hill, 3ra. Edicion, p.10
3 STANTON WILLAMM, Fundamentos de Mercadotecnia, 4ta. Edicion, 1989
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Estrategia del Lider.- corresponden a aquellas lideres siendo consideradas asi por sus

competidores, y a las cuales tratan de atacar y eliminar.

Estrategia del Retador.- Las que ocupan un lugar intermedio en el mercado pueden
adoptar dos posiciones en relacion a las que tienen mayor participacion: atacar o evitar

cualquier accion ofensiva por parte de los lideres.

Estrategia del Seguidor.-Tiene una cuota reducida de mercado y no son innovadoras,
entonces son imitadoras y por tanto no deben buscar represalias dirigiéndose solo a

segmentos no atendidos por el lider.

Estrategia del Especialista.- Corresponden a aquellas que concentran sus esfuerzos en

. .. ., 14
reducidos segmentos de mercado, en base a la especializacion.

La estrategia de competitividad que se va a utilizar es la estrategia del retador pues
Seguexpress tendra competencia directa con empresas grandes que ofertan el mismo
servicio siendo estas de fuera de la ciudad de Latacunga y teniendo como objetivo atraer la

demanda de las empresas que compran en las mismas en un 50% anual.

3232 ESTRATEGIA DE COMPETENCIA

Estas estrategias son:

e Liderazgo en costos
e Diferenciacion

e Concentracion

Liderazgo en costos.- se basa en la ventaja de la empresa sobre su competencia en los

costos de sus productos, lo que le permite ofrecer precios mas reducidos.

14 La Esencia de la Mercadotecnia de Servicios, Adrian Payne
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Diferenciacion.- dotar a los productos de la empresa de determinadas caracteristicas
diferenciadoras de los de la competencia a fin de ser considerados tnicos por los atributos

percibido por los clientes.

Concentracion.- es la dedicacion de la empresa a un solo segmento del mercado (nicho),

sirviendo en forma exclusiva.

La empresa va utilizar una estrategia basica de DIFERENCIACION, haciendo énfasis en
el valor agregado de entrega de productos en donde el cliente lo requiera sin ningiin costo
adicional, ademas de grandes programas de capacitacion de seguridad industrial,
diferenciandose asi de las demas empresas.

3.2.33 ESTRATEGIA OPERATIVA

e C(Cada afio se debe llevar a cabo una reestructuracion de procesos con la finalidad de

detectar anomalias y hacer cambios en donde sea necesario.

e Laempresa ampliard el mercado aumentando de manera paulatina su fuerza de ventas.

3.24 Objetivos Estratégicos

Los objetivos identifican las areas estratégicas para concentrar o enfatizar los esfuerzos de

la organizacion, dentro de estos la empresa se ha trazado los siguientes:

e Incrementar la rentabilidad patrimonial mediante la generacion del 40% de utilidad a

partir del primer afio.
e Cubrir el 50% de la demanda insatisfecha en la ciudad de Latacunga, con la finalidad

de posicionar a la empresa en el mercado como el mejor proveedor local de productos

de seguridad industrial y cumplir con los objetivos empresariales.
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3.2.5 Principiosy Valores

La organizacion va a trabajar con los siguientes principios y valores los cuales se considera

que son los mas relevantes para el tipo de empresa:

PRINCIPIOS:

Puntualidad en los pedidos: Los pedidos seran despachos con la mayor brevedad

posible para lograr mantener clientes leales. .

Responsabilidad: La empresa trabajara bajo principios de responsabilidad al cumplir
con lo pactado frente a los clientes (fechas de despacho, valor de mercaderia,

descuentos, promociones, servicio de entrega a domicilio, capacitaciones) .

Cultura de servicio: La empresa trabajara bajo parametros de servicio al cliente al
darle solucion con la mayor brevedad posible a sus dificultades y problemas, actuar con

puntualidad en sus requerimientos, proporcionar informacion sobre el producto.

Mejoramiento continuo: La empresa esta en la obligacion de entregar al mercado un
producto de actualidad, el mismo que éste acorde con los requerimientos del mercado

meta, por lo que es indispensable que cada vez se vaya innovado.
Eficacia: La empresa desempefiara cada una de sus acciones y procesos de forma

competitiva, para ser reconocidos como una empresa solida e innovadora en su

estructura, la cual entrega productos de calidad.

Calidad: Ofrecer productos de acuerdo a las exigencias del mercado meta, con la

finalidad de ser reconocidos como una empresa que ofrece productos competitivos.
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VALORES

33

Etica: Los empleados de la empresa trabajaran con disciplina y moral siendo honestos
en cada una de sus acciones y correctos frente a las acciones que tengan entre ellos y

con los clientes.

Honradez: Los empleados de la empresa deben actuar con integridad y rectitud en
cada una de sus acciones y tareas, dentro y fuera de la organizacion, pues de ello

depende la imagen que el cliente tenga de la empresa.

Lealtad: Los empleados de la empresa trabajaran bajo el valor de la lealtad hacia la
organizacion, es decir existira el compafierismo y comunicacion sincera entre todos los

empleados.

Respeto: Toda persona que integre la organizacion respetara a sus semejantes y a toda
persona del ambiente empresarial, basandose en derechos y obligaciones dentro y fuera

de la empresa.

LA ORGANIZACION

El tipo de organizacion que ejecutara “Seguexpress Cia. Ltda.” Es la delegacion de

autoridad vertical (de arriba hacia abajo), donde las 6rdenes seran estrictamente emitidas

por el Gerente General hasta llegar a los niveles jerarquicos medios y posteriormente a los

inferiores.

Se ha seleccionado este tipo de organizacion debido a que:

[ |

Presenta un fiel reflejo de las funciones.
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1 Se mantiene el poder y prestigio de las funciones principales.

™ Se aplica el principio de la especializacion ocupacional.

1 Se simplifica la capacitacion.

M Se cuenta con medios para un riguroso control desde los niveles superiores hacia los

inferiores.

3.3.1 Organigrama Estructural

Junta General de Accionistas

Administracion

Contabilidad Capacitacion

Caja Ventas Bodega

Elaborado por: Cristian S. Alban C
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3.3.2 Organigrama Posicional

Junta General de Accionistas

3
Administrador
1
Contador Capacitador
1 1
Cajero Vendedor Estibadores
1 1 2

Elaborado por: Cristian S. Alban C

3.3.2 Descripcion de funciones

Junta General de Accionistas

e Convocar y realizar asambleas

e Nombrar al administrador y representante legal de la empresa
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Administrador

e Representar legalmente a Seguexpress

e Planificar, organizar y dirigir la empresa hacia la consecucion de sus objetivos.

e Controlar y evaluar su rendimiento

e Disefiar un manual de procedimientos

e Disefiar planes y programas de comercializacion

e Facilitar el desarrollo de un ambiente de trabajo agradable de colaboracion mutua y
responsabilidad

e Relacionar a la empresa con el cliente externo

o Administrar el capital de Seguexpress

o Controlar los ingresos y egresos de la empresa

e Realizar actividades a partir de las inversiones a corto y largo plazo

e Elaborar un presupuesto anual basado en un prondstico de ventas

e Interpretar los estados financieros para la toma de decisiones de reinversion y
apalancamiento

e Negociar y obtener recursos financieros

e Determinar las funciones de todos y cada uno de los empleados que prestan sus
servicios.

e Seleccionar al personal adecuado para cada puesto y evaluar la calidad y
cumplimiento de las responsabilidades periodicamente de los trabajadores.

e Mantener canales de comunicacion abiertos para los empleados y clientes.

e Capacitar al personal para que alcance sus objetivos.

e [levar un control de los inventarios de mercaderias.
e Realizar la publicidad y promocion de Seguexpress

e Realizar pedidos de mercaderias a proveedores
e Dirigir y controlar el cumplimiento y ejecucion de politicas, estrategias y objetivos

empresariales

Contador

e Realizar todo el proceso contable y tributario de la empresa
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Capacitador

Cajero

Capacitar sobre el uso y ventajas de los productos de seguridad industrial al cliente

interno y externo.

Controlar los ingresos y egresos de la empresa
Realizar ventas en el local

Facturacion

Realizar cobros

Pagos a proveedores

Vendedor

Comunicacion directa con el cliente

Receptar y analizar su vialidad de las sugerencias y preferencias de los clientes
Visitar a clientes actuales y potenciales

Incrementar la cartera de clientes

Receptar pedidos de los clientes

Realizar entregas de productos en el lugar donde el cliente lo requiera

Conducir el vehiculo de la empresa

Estibadores

Recepcion de la mercaderia y ubicacion en los lugares respectivos
Despachar la mercaderia del local y en donde el cliente lo requiera.

Realizar la limpieza del local
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero corresponde a aquella fase de la preparacion de proyectos donde se
ordena y analiza la informacion de caracter monetario y econdmico que se generaron en las
etapas de investigacion de mercado, estudio técnico y la organizacion de la empresa, con el
fin de realizar las proyecciones financieras de flujos de caja, estados financieros pro forma,

la evaluacion y el analisis de sensibilidad para la operacion normal del proyecto.

4.1 Presupuestos
4.1.1 Presupuesto de inversion
4.1.1.1 Activos fijos
A continuacion se presentan los activos fijos necesarios para le ejecucion del proyecto.
Cuadro No. 23
ACTIVOS F1JOS

En doélares

ACTIVOFIJO

VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Vehiculo 1 18.500 18.500
Equipo de computo 1 1.500 1.500
Calculadoras 4 30 120
Teléfonos 2 40 80
Fax 1 150 150
Caja registradora 1 300 300
Escritorios ejecutivos 2 190 380
Sillones Ejecutivos 3 60 180
Sillas 5 20 100
Archivadores 2 140 280
Estanterias de madera 2 80 160
Estanterias de metal 2 120 240
Total Activo Fijo 21.990

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Cristian S. Alban C
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4.1.1.2 Activos intangibles
Los activos intangibles necesarios para le ejecucion del proyecto son los siguientes:
Cuadro No. 24

ACTIVOS INTANGIBLES

En doélares

ACTIVO INTANGIBLE

VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Patente municipal 1 80 80
Gasto de constitucion 1 2.500 2.500
Gastos de puesta en marcha 1 500 500
Capacitacion 1 800 800
Total activo intangible 3.880

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Cristian S. Alban C

4.1.1.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo es el recurso econdomico destinado al funcionamiento inicial y
permanente del negocio, que cubre el desfase natural entre el flujo de ingresos y egresos.
El capital de trabajo solo se usa para financiar la operacion de un negocio y dar margen a
recuperar la cartera de ventas. Es la inversion en activos a corto plazo y sus componentes
son el efectivo, valores negociables, cuentas por cobrar e inventario. El capital de trabajo
también es conocido como fondo de maniobra, que implica manejar de la mejor manera

. . . , . 15
sus componentes de manera que se puedan convertir en liquidez lo mas pronto posible.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Capital de_trabajo
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Para el caso de la empresa comercializadora de productos de seguridad industrial se
calculo el capital de trabajo a través del método de desfase, en el cual se aplic la siguiente

formula:

Costo total*60
365

En donde se utilizd 60 dias como ciclo de comercializacion.

46233*60 = $7600
365

El método del periodo de desfase calcula la inversion en capital de trabajo como la
cantidad de recursos necesarios para financiar los costos de operacion desde que se inician

los desembolsos y hasta que se recuperan.

El capital de trabajo necesario para la ejecucion del proyecto es de $7600, es importante
tomar en cuenta que en este caso el costo total tiene incluido los costos administrativos y
los costos fijos, mas no los costos variables ya que estos son las compras y se los calculo
para tres meses en el afio 1 de la inversidn como inventario de mercaderias y se las sumo al
capital de trabajo calculado con la féormula anterior, De tal manera el resultado de el
inventario de mercaderias es de 53741; por consiguiente el total de capital de trabajo

necesario para la ejecucion del proyecto es de $61341.

4.1.1.5 Resumen de inversiones

El siguiente cuadro presenta un resumen de inversiones necesarias para el proyecto.
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Cuadro No. 25

RESUMEN DE INVERSIONES
En dolares

ACTIVOFIJO

VALOR
DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO TOTAL
Vehiculo 1 18.500| 18.500
Equipo de computo 1 1.500 1.500
Calculadoras 4 30 120
Teléfonos 2 40 80
Fax 1 150 150
Caja registradora 1 300 300
Escritorios ejecutivos 2 190 380
Sillones Ejecutivos 3 60 180
Sillas 5 20 100
Archivadores 2 140 280
Estanterias de madera 2 80 160
Estanterias de metal 2 120 240
Subtotal Activo Fijo 21.990
ACTIVO INTANGIBLE

VALOR
DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO TOTAL
Patente municipal 1 80 80
Gasto de constitucion 1 2.500 2.500
Gastos de puesta en marcha 1 500 500
Capacitacion 1 800 800
Total activo intangible 3.880
Capital de trabajo 61.341
TOTAL INVERSIONES 87211

Elaborado por: Cristian S. Alban C.
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4.1.2 Cronograma de inversiones

Este cronograma permite visualizar durante el tiempo de evaluacion del proyecto, el

momento en que se realizan nuevas inversiones Es muy importante tomar en cuenta que la

evaluacion del proyecto serd de cinco afios y en este lapso existird una sola reinversion que

se detalla a continuacion

Cuadro No. 26

REINVERSIONES

En doélares

Afios

2009

2010

2011

2012

2013

Reinversiones
equipo de computo

-1.500

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

4.1.3 Presupuestos de operacion

4.1.3.1 Presupuestos de ingresos

A continuacion se detallan los ingresos proyectados de la empresa comercializadora de

productos de seguridad industrial.
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Cuadro No. 27
INGRESOS POR VENTAS

Afos

1

2

3

4

5

Ingresos por ventas

330.717

377.758

425.347

473.588

522.607

En ddlares

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Cristian S. Alban C

4.1.3.2 Presupuesto de Egresos

A continuacion se detallan los egresos proyectados de la empresa comercializadora de

productos de seguridad industrial expresados en volumenes de compras.

Cuadro No. 28
COMPRAS

En doélares

Afios 1 2 3 4 5
Demanda Insatisfecha 429932 | 491086 | 552951 | 615664 | 679389
50% 214966 | 245543 | 276476 | 307832 | 339695

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Cristian S. Alban C

4.1.3.3 Estructura de Financiamiento

Para el financiamiento del proyecto de inversion, se optara por el préstamo que otorga la

Cooperativa de Ahorro y Crédito de la Pequefia Empresa de Cotopaxi, a través del crédito
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multisectorial que esta entidad ofrece en alianza con la Corporacion Financiera Nacional a

una tasa de interés del 15% anual.

Cuadro No. 29
Amortizacion del crédito anual

En doélares

Afos | Saldos | Amortizacion | Interés A+l
1 53.083 10.617 7.962 18.579
2| 42.466 10.617 6.370 16.987
3 31.850 10.617 4777 15.394
4 21.233 10.617 3.185 13.802
5 10.617 10.617 1.592 12.209

Elaborado por: Cristian S. Alban C.
Fuente: CACPECO

4.1.4 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel nivel de actividad en el que la empresa ni gana, ni pierde
dinero, su beneficio es cero. Por debajo de ese nivel de actividad la empresa tendria

pérdidas. Si el nivel de actividad fuera superior, la empresa obtendria beneficios.'®

Para el caso de la empresa comercializadora de productos de seguridad industrial el calculo
del punto de equilibrio se calculé a en unidades monetarias a través de la siguiente

formula:

PE. $= Costos Fijos

Costos Variables

Ventas Totales

% http://www.aulafacil.com/Contabcoste/Lecc-9.htm
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COSTOS FIJOS

18.633

COSTOS VARIABLES

214.966

VENTAS TOTALES

330.717

PUNTO DE EQULIBRIO

53.237

Cuadro NO. 30

COSTOS F1IJOS
En dodlares

Unidad de Costo Costo
Descripcion medida Cantidad |unitario Costo Mensual |Anual
Arriendo Mes 1 250 250 3000
Energia Eléctrica Kw. 350 0,11 38,5 462
Agua m3. 572 0,005 2,86 34
Combustible Galdn 60 1,49 89,4 1073
Teléfono min. 600 0,07 42 504
Mantenimiento
Vehiculo Mes 1 30 30 360
Repuestos Mensual 1 40 40 480
Capacitador Mensual 1 500 500 6000
Estibadores Hombre 2 280 560 6720
Total 18.633

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

Fuente: Investigacion de Campo

El punto de equilibrio para la empresa es de $53237, monto de ventas en el cual la empresa

no tendra ni ganancias ni pérdidas, siendo favorable para la empresa pues es bajo este nivel

en relacion a las ventas anuales.
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4.2 Estados financieros pro forma

4.2.1 Estado de pérdidas y ganancias

Muestra los ingresos y gastos, asi como la utilidad o pérdida resultante de las operaciones
de la compaiiia durante un periodo determinado; junto con el balance general forma los

estados financieros basicos.!’

Cuadro No. 31

SEGUEXPRESS
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS DEL PROYECTO

En doélares

0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 330.717 377.758 425.347 473.588 522.607
Venta de activos 150
Compras 214.966 245.543 276.476 307.832 339.695
Costos Fijos 18.633 18.633 18.633 18.633 18.633
Costos Administrativos 27.600 27.600 27.600 27.600 27.600
Depreciacién 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349
Amortizacién intangible 776 776 776 776 776
Utilidad Bruta 64.393 80.857 97.363 114.398 131.554
15% Trabajadores 9.659 12.129 14.604 17.160 19.733
Utilidad antes de impuesto 54.734 68.729 82.759 97.238 111.821
25% impuesto a la renta 13.683 17.182 20.690 24.309 27.955
Utilidad Neta 41.050 51.547 62.069 72.928 83.866

Elaborado por: Cristian S. Alban

El cuadro No. 32 presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias del Inversionista.

' http://www.accival.com.sv/glosario.html
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Cuadro No. 32

SEGUEXPRESS
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS DEL INVERSIONISTA

En doélares

0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 330.717 377.758 425.347 473.588 522.607
Venta de activos 150
Compras 214.966 245543 276.476 307.832 339.695
Costos Fijos 18.633 18.633 18.633 18.633 18.633
Costos Administrativos 27.600 27.600 27.600 27.600 27.600
Intereses 7.962 6.370 4.777 3.185 1.592
Depreciacién 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349
Amortizacion intangible 776 776 776 776 776
Utilidad Bruta 56.430 74.487 92.586 111.213 129.962
15% Trabajadores 8.465 11.173 13.888 16.682 19.494
Utilidad antes de impuesto 47.966 63.314 78.698 94.531 110.468
25% impuesto a la renta 11.991 15.829 19.674 23.633 27.617
Utilidad Neta 35.974 47.486 59.023 70.898 82.851

Elaborado por: Cristian S. Alban

4.2.2 Estado de origen y de aplicacion de fondos

Es muy frecuente que se preparen determinados estados financieros como ayuda para
evaluar el funcionamiento pasado o actual de una empresa. El Estado de Origen y
Aplicacion de fondos permite que los gerentes, administradores y responsables de la
gestion analice las fuentes y aplicaciones historicas de los fondos. Este Estado se utiliza
para pronosticar posibles situaciones de riesgo que tenga la empresa, pero su objetivo
principal esta centrado en la utilidad que tiene para evaluar la procedencia y utilizacion de
fondos en el largo plazo, este conocimiento permite que el administrador financiero planeé

mejor los requerimientos de fondos futuros a mediano y largo plazo.
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El término fondos puede utilizarse para designar el efectivo o el capital de trabajo, y como
se sabe los dos son estrictamente necesarios para el buen funcionamiento de la empresa, el
primero para pagar las cuentas pendientes y el segundo para las negociaciones a largo
plazo, la utilizacion del capital de trabajo en la preparacion del Estado de Origen y
Aplicacion de fondos se basa en que los activos circulantes pueden utilizarse para pagar los

. . 18
pasivos circulantes de la empresa.

Cuadro No. 33

SEGUEXPRESS

ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE FONDOS

Fuente de
Inversiones financiamiento
ACTIVOS FIJOS TOTAL |R. Propios Crédito
Vehiculo 18.500 18.500
Equipo de computo 1.500 1.500
Calculadoras 120 120
Teléfonos 80 80
Fax 150 150
Caja registradora 300 300
Escritorios ejecutivos 380 380
Sillones Ejecutivos 180 180
Sillas 100 100
Archivadores 280 280
Estanterias de madera 160 160
Estanterias de metal 240 240
ACTIVOS INTANGIBLES
Patente municipal 80 80
Gasto de constitucion 2.500 2.500
Gastos de puesta en marcha 500 500
Capacitacion 800 800
Capital de trabajo 61.341 8.258| 53.083
Total 87.211 34.128 53.083

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

'8 http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/no%?204/origenyaplicacion.htm
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4.3 Flujos de fondos
4.3.1 Flujo de Fondos del proyecto

El flujo de fondos del proyecto sintetiza numéricamente todos los aspectos desarrollados a
lo largo del plan de negocios. Su preparacion requiere la elaboracion de una lista de todos
los ingresos y egresos de fondos que se espera que produzca el proyecto en cuestion, y

ordenarlos en forma cronologica.

Una premisa a tener en cuenta es que solamente se deben incluir en el flujo de fondos
aquellos ingresos y egresos que estén directamente asociados con el proyecto; es decir,
aquellos que no existirian si el proyecto no se realizara. Este es un aspecto a considerar en

los casos de proyectos que se implementan en empresas en marcha.

En otras palabras, el flujo de fondos de un proyecto esta integrado por los ingresos y
egresos incrementales que genera el proyecto Otra premisa fundamental en la elaboracion
del flujo de fondos es que se utiliza el criterio de lo percibido para incluir ingresos o
egresos que efectivamente se produciran y no se contemplan los conceptos devengados.
Dicho en otras palabras, a diferencia de lo que sucede en el balance proyectado, se tienen

en cuenta solo los billetes que ingresen o egresen de la caja, y nada mas que eso.
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Cuadro No. 34
SEGUEXPRESS
FLUJO DE FONDOS DEL PROYECTO

0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 330.717 377.758 425.347 473.588 522.607
Venta de activos 150
Compras 214.966 245.543 276.476 307.832 339.695
Costos Fijos 18.633 18.633 18.633 18.633 18.633
Costos Administrativos 27.600 27.600 27.600 27.600 27.600
Depreciacion 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349
Amortizacién intangible 776 776 776 776 776
Utilidad Bruta 64.393 80.857 97.363 114.398 131.554
15% Trabajadores 9.659 12.129 14.604 17.160 19.733
Utilidad antes de impuesto 54.734 68.729 82.759 97.238 111.821
25% impuesto a la renta 13.683 17.182 20.690 24.309 27.955
Utilidad Neta 41.050 51.547 62.069 72.928 83.866
Depreciacién 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349
Amortizacién intangible 776 776 776 776 776
Inversién -25.870
Reinversiones -1.500
Capital de Trabajo -61.341
Recuperacion capital de
trabajo 61.341
Valor de desecho 5.295
Flujo De caja -87.211 46.175 56.672 65.694 78.053 155.627

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

4.3.2 Flujo de Fondos del Inversionista

El Flujo de fondos del inversionista mide la rentabilidad de los recursos propios, para lo
cual serd necesario agregar el efecto del financiamiento. Se deberd incorporar, al flujo de
caja del proyecto puro, tres elementos:

o El egreso por inversiones, sera disminuido por el monto que serd financiado con deuda.

o Disminucion del flujo de caja, por el monto de los intereses de la deuda que se pagan en

cada periodo.
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o Disminucion del flujo de caja, debido al pago por concepto de amortizacion de la
deuda."”

A continuacion se presenta el flujo de fondos para el inversionista:

Cuadro No. 35
SEGUEXPRESS
FLUJO DE FONDOS DEL INVERSIONISTA

0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 330.717 377.758 425.347 473.588 522.607
Venta de activos 150
Compras 214.966 245.543 276.476 307.832 339.695
Costos Fijos 18.633 18.633 18.633 18.633 18.633
Costos Administrativos 27.600 27.600 27.600 27.600 27.600
Intereses 7.962 6.370 4777 3.185 1.592
Depreciacion 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349
Amortizacién intangible 776 776 776 776 776
Utilidad Bruta 56.430 74.487 92.586 111.213 129.962
15% Trabajadores 8.465 11.173 13.888 16.682 19.494
Utilidad antes de impuesto 47.966 63.314 78.698 94.531 110.468
25% impuesto ala renta 11.991 15.829 19.674 23.633 27.617
Utilidad Neta 35.974 47.486 59.023 70.898 82.851
Depreciacion 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349
Amortizacién intangible 776 776 776 776 776
Inversién -25.870
Reinversiones -1.500
Préstamo 53.083
Capital de Trabajo -61.341
Pago de deuda -10.617 -10.617 -10.617 -10.617 -10.617
Recuperacién capital de
trabajo 61.341
Valor de desecho 5.295
Flujo De caja -34.128 30.483 41.994 52.032 65.406 143.995

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

4.4 Determinacion de tasas de descuento

Se define a la tasa de descuento como el indice de rendimiento utilizado para descontar

futuros flujos de efectivo a su valor actual.

' http://www.ccee.edu.uy/ensenian/catpyep/transpestfin. PDF
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4.4.1 Tasa de descuento del proyecto

En este caso al tener Ginicamente la inversion en recursos propios, la tasa de descuento del
proyecto estara definida en base al costo de oportunidad que se lo conoce como lo que se
deja de ganar por usar los recursos propios en la mejor opcion, de tal manera el costo de
oportunidad sera del 10% anual debido a que esta es la renta que se obtiene por invertir los

recursos en bonos del estado mas un 2% del riesgo de inversion.

4.4.2 Tasa de descuento del inversionista

En el caso del flujo del inversionista al tener recursos tantos propios como financiados la
tasa de descuento estarda determinada por el Costo Ponderado de Capital. El promedio
ponderado del costo de capital se calcula como un valor compuesto, integrado por los
diversos tipos de fondos que usara, independientemente del financiamiento especifico para

un proyecto.

En efecto considerando que la estructura de la inversion esta conformada de la siguiente

mancra

Grafico No.9

ESTRUCTURA DEL
FINANCIAMIENTO

B Recursos
Propios
39,13%
m Recursos
Financiado

s 60,87

Cuadro No. 36

Fuentes de financiamiento
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En porcentajes

Fuente Porcentaje | Costo del capital
Recursos Propios | 39,13% 12%
Crédito 60,87% 15%

Elaborado por: Cristian S. Alban C.
Fuente: CACPECO

En efecto el costo ponderado de capital se lo hace de la siguiente manera:
CPC=%RP*CO+%Créd.+tasainterés+(1-0,3625)

CPC=10,52%

En virtud de lo anterior el Costo Ponderado de Capital es de 10,52%, considerando este

valor como la tasa de descuento para el flujo del inversionista.

4.5 Criterios de Evaluacion

4.5.1 Valor actual Neto

El Valor Actual Neto es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado nimero de flujos de caja futuros. El método ademdas descuenta a una
determinada tasa o tipo de interés igual para todo el periodo considerado. La obtencion del
VAN constituye una herramienta fundamental para la evaluacion y gerencia de proyectos,

, . ., . 20
asi como para la administracion financiera.

La formula que permite calcular el Valor Actual Neto es:

VAN= - II +& FNF
(1+)"

En donde:

IT = Inversion Inicial

2 SAPAG NASSIR Chain, Evaluacién de Proyectos de Inversion, Tercera Edicion
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FNF= Flujo Neto de Fondos
i=tasa de descuento

n = anos

Los resultados de Valor actual Neto tanto para el flujo de fondos del proyecto como para el
flujo de fondos del inversionista se presentan a continuacion:

Cuadro No. 37
Valor Actual Neto

En doélares

TASA DE
VAN DESCUENTO
Del Proyecto 183.866 12%
Del inversionista 197.541 10,52%

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

Los resultados obtenidos dan cuenta que la propuesta de inversion presentada es viable
financieramente, tanto desde el punto de vista del proyecto cuanto del inversionista. En
efecto, se obtuvieron valores positivos, los mismos que significan que los inversionistas

veran incrementados sus patrimonios.

4.5.2 Tasa Interna de Retorno
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El criterio de la tasa interna de retorno evalua el proyecto en funcion de una tnica tasa de
rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son
exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. La tasa asi calculada
se compara con la tasa de descuento de la empresa. Si la TIR es igual o mayor que ésta, el
proyecto debe aceptarse y si es menor debe rechazarse.”'

La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando la siguiente ecuacion:
- IT +§ FNF =0
(1+)”
En donde:
IT = Inversion Inicial
FNF= Flujo Neto de Fondos
i = tasa de descuento
n = afios
La Tasa Interna de Retorno aplicada tanto en el flujo de fondos del proyecto como en el del
inversionista se presenta mas abajo.
Cuadro No. 38

Tasa Interna de Retorno

En porcentajes

TASA DE
TIR DESCUENTO

Del Proyecto 65% 12%

Del inversionista 117% 10,52%
Elaborado por: Cristian S. Alban C.

La tasa interna de retorno del flujo de fondos del proyecto es mayor en 53 puntos
porcentuales a la tasa de descuento por lo que de acuerdo al criterio de la TIR el proyecto
es aceptable. De la misma manera la TIR del flujo de fondos del inversionista es mayor a
su tasa de descuento, por lo que a través de este mismo criterio el proyecto es viable
financieramente.

4.5.3 Relacion Beneficio Costo

2l SAPAG NASSIR Chain, Evaluacion de Proyectos de Inversion, Tercera Edicion
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La relacion beneficio costo (R B/C) se obtiene dividiendo el valor actual de los ingresos

sobre el valor actual de los egresos.

aceptable. La siguiente es la formula a aplicar:

R B/C = Valor actual ingresos

Valor actual egresos

Si un proyecto presenta un R B/C mayor a 1, es

Para el caso del flujo de fondos del proyecto el siguiente cuadro presenta los ingresos

proyectados
Cuadro No. 39
Ingresos Totales del Proyecto
En dodlares
ANOS
Concepto 0 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas 330.717 | 377.758| 425.347| 473.588| 522.607
Venta de activos 150
Recuperacion capital de
trabajo 61.341
Valor de desecho 5.295
Total ingresos 330.717 | 377.758| 425.497| 473.588| 589.243

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

De la misma manera el cuadro No. 40 presenta los egresos totales proyectados para el

proyecto.

Cuadro No. 40

Egresos Totales del Proyecto

En doélares

Concepto

ANOS
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0 1 2 3 4 5
Costos variables 214.966 | 245.543 | 276.476 | 307.832 | 339.695
Costos fijos 18.633| 18.633| 18.633| 18.633| 18.633
Costos Administrativos 27.600| 27.600| 27.600| 27.600| 27.600
15% trabajadores 9.659| 12.129| 14.604| 17.160| 19.733
25% impto. a la renta 13.683| 17.182| 20.690| 24.309| 27.955
Inversion 25.870
Reinversiones 1.500
Capital de trabajo 61.341
Total egresos 87.211| 284.542 | 321.087 | 359.503 | 395.534 | 433.616

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

A partir de los ingresos y egresos proyectados presentados en los cuadros 28 y 29 se
calculo el valor actual tanto para los ingresos como los egresos obteniéndose los siguientes

resultados a través de las siguientes formulas:

Valor Actual Ingresos= & INGRESOS
(1+)"

Valor Actual Egresos =& EGRESOS
(1+H)"

Cuadro No. 41
Valor actual de Ingresos y Egresos

En doélares

Valor actual
Ingresos $ 1.534.615,80

Egresos $ 1.350.535,96
Elaborado por: Cristian S. Alban C.

Al realizar la division entre el valor actual de ingresos sobre egresos se obtuvo el valor de
1,1363, lo cual significa que por cada dolar que invierto en el proyecto gano 13 centavos,

por lo que el proyecto sigue siendo viable.
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De la misma manera el cuadro No. 42 presenta los ingresos totales proyectados para el

caso del inversionista.

Cuadro No. 42

Ingresos totales del inversionista

En ddlares

ANOS

Concepto 0 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas 330.717 | 377.758 | 425.347 | 473.588 | 522.607
Venta de activos 150
Recuperacion capital de
trabajo 61.341
Valor de desecho 5.295
Préstamo 53.083
Total ingresos 53.083 | 330.717 | 377.758 | 425.497 | 473.588 | 589.243

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

El cuadro No. 43 presenta los egresos totales para el caso del inversionista.

Cuadro No. 43

Egresos totales del inversionista

En doélares

ANOS

Concepto 0 1 2 3 4 5
Costos variables 214.966 | 245.543 | 276.476 | 307.832 | 339.695
Costos fijos 18.633| 18.633| 18.633| 18.633| 18.633
Costos Administrativos 27.600| 27.600| 27.600| 27.600| 27.600
15% trabajadores 8.465| 11.173| 13.888| 16.682| 19.494
25% impto. a la renta 11.991| 15.829| 19.674| 23.633| 27.617
Inversién 25.870
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Reinversiones 1.500

Capital de trabajo 61.341

Intereses 7.962 6.370| 4.777 3.185 1.592
Pago de la deuda 10.617| 10.617| 10.617| 10.617| 10.617
Total egresos 87.211|300.235| 335.765 | 373.165 | 408.182 | 445.248

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

A partir de los ingresos y egresos proyectados presentados en el cuadro anterior se calculd

el valor actual tanto para los ingresos como los egresos en una hoja electronica de Excel.

Cuadro No. 44
Valor actual de Ingresos y Egresos

En doélares

Valor actual
Ingresos $ 1.651.546,15

Egresos $ 1.453.784,49
Elaborado por: Cristian S. Alban C.

Al realizar la division entre el valor actual de ingresos sobre egresos se obtuvo el valor de

1,1360; lo cual demuestra que el proyecto es beneficioso para los inversionistas.

4.5.4 Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion es el tiempo que tarda en recuperarse la inversion inicial,
basandose en los flujos actualizados que genera cada periodo de vida util del proyecto.
Para el caso del flujo de fondos del proyecto el periodo de recuperacion se calculd en base

a flujos actualizados, resultando asi un periodo de recuperacion de 2 afios 6 dias.

Cuadro No. 45
Flujos Anuales y Actualizados del Proyecto

En doélares

Flujo
Afos | Flujo Anual | Actualizado
-87.211
1 46.175 41.228
2 56.672 45.178
3 65.694 46.760
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4 78.053
5 155.627

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

El cuadro No. 46 presenta los flujos anuales y actualizados del flujo de fondos del

inversionista.

Cuadro No. 46
Flujos Anuales y Actualizados del Inversionista

En doélares

Flujo
Afios | Flujo Anual Actualizado
0 -34.128
1 30.483 27.581
2 41.994 34.380
3 52.032
4 65.406
5 143.995

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

Para el flujo de fondos del inversionista el periodo de recuperacion es de 1 afio 69 dias .

4.6 Anélisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad sirve para determinar cual sera el impacto que tendrian las
diversas variables en la rentabilidad del proyecto. El analisis de sensibilidad tanto para el
proyecto como el inversionista, no ha tenido variaciones significativas, por lo que es
importante realizar los siguientes cambios en las variables mas significativas del proyecto.

El cuadro No. 47 presenta el andlisis de sensibilidad realizado al proyecto.
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Cuadro No.

47

Analisis de sensibilidad del proyecto

En doélares y Porcentajes

Concepto Variacion | TIR VAN

Flujo real 65% 183.866
Ingresos -5% 52% 136.159
Costos Fijos 5% 64% 181.659
Costos Administrativos 5% 64% 180.597
Compras -5% 56% 150.471

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

Cuadro No. 48

La tasa interna de retorno ha disminuido 13% en relacion al flujo real, al disminuir un 5%
en los ingresos por ventas del proyecto. En relacion a los costos fijos, éstos al tener un
aumento del 5% inciden en una variacion minima del 1% de la tasa interna real, ocurriendo
lo mismo con los costos administrativos; de la misma manera al realizar una disminucion
del 5% de las compras, la tasa interna de retorno disminuye en 9%. En efecto la mayor

sensibilidad del proyecto ocurre cuando se disminuyen ingresos y de la misma manera

El cuadro No. 48 presenta un analisis de sensibilidad del inversionista.

Analisis de sensibilidad del inversionista

En doélares y Porcentajes

Concepto Variacion TIR VAN
Flujo real 117% 197541
Ingresos -5% 88% 147.882
Costos Fijos 5% 115% 195.319
Costos

Administrativos 5% 114% 194.250
Compras -5% 97% 162.779

Elaborado por: Cristian S. Alban C.
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Al disminuir un 5% en los ingresos, la tasa interna de retorno disminuye en 29 puntos
porcentuales. Al realizar una disminucion del 5% en los volimenes de compras en el flujo
del inversionista, la tasa interna de retorno ha sufrido una disminucion de 20% en relacion
a la del flujo real. Una disminucion del 2% en la tasa interna de retorno ocurre cuando se
aumenta en 5% los costos fijos. De la misma manera al aumentar un 5% los costos
administrativos, la TIR disminuye en tres puntos porcentuales. De tal situacion que la
mayor sensibilidad para el inversionista, se da tanto en las disminuciones de compras como

de ingresos.

82



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La empresa comercializadora de productos de seguridad industrial ofertara el
servicio de distribucion de diferentes productos de seguridad industrial, entregando
el producto donde el cliente lo requiera conjuntamente, con asesoria técnica en el
uso de estos productos y sobre prevencion de accidentes laborales. Los productos
de seguridad industrial estan dirigidos a empresas latacunguefias que se encuentran
afiliadas a la Camara de Industriales, y de la misma manera hacia empresas

floricolas afiliadas al Centro Agricola de la misma ciudad.

La demanda actual de productos de seguridad industrial en el afio 2006 ascendi6 a
$285100, en cambio la oferta actual local de productos de seguridad industrial es
de $12800 para el mismo afio. Las cifras anteriores permiten concluir que existe

una demanda insatisfecha importante que puede ser atendida por la empresa.

La estrategia que se utilizara para la comercializacion de los productos de seguridad
industrial se basa en la entrega de pedidos donde el cliente lo requiera y con el
valor agregado de capacitacion técnica sobre conceptos y usos de los productos de

seguridad industrial hacia los clientes.

Después de haber analizado técnicamente tres tamafios posibles para la empresa
comercializadora de productos de seguridad industrial, se concluye que el mejor
tamafio entre los posibles es atender el 50% de la demanda insatisfecha de este tipo

de productos en la ciudad de Latacunga.

Asi mismo, después de haber analizado tres alternativas posibles de localizacion de
la empresa, se concluye que para la empresa comercializadora de productos de
seguridad industrial la mejor opcion de localizacion es en la ciudad de Latacunga,

en el sector comprendido entres las calles Juan Abel Echeverria y Quito.
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6.

10.

11.

12.

La empresa comercializadora de productos de seguridad industrial funcionara bajo
el nombre y la razon social de “SEGUEXPRESS”, de tipo comercial de sociedad

limitada.

Las inversiones requeridas para la ejecucion del proyecto son de $87211, de los
cuales el 39,13%, es decir $34128 seran financiados con recursos propios y $53083
que corresponden al 60,87% seran financiados por crédito mediante la Cooperativa
de Ahorro y Crédito de la Pequefia Empresa de Cotopaxi, mediante el crédito

multisectorial con fondos de la Corporacion Financiera Nacional.

El valor actual neto del proyecto asciende a $183866 con una tasa de descuento del
12%, por lo que la ejecucion del proyecto es viable. De la misma manera el VAN
del inversionista es de $197541 a una tasa del 10,52%, lo cual confirma la viabilidad

del proyecto.

Por su parte, la tasa interna de retorno del flujo de fondos del proyecto es del 65%,
mayor a la tasa de descuento por lo que el proyecto es aceptable. De la misma
manera la TIR del flujo de fondos del inversionista (117%) es mayor a su tasa de

descuento.

La relacion beneficio costo para el proyecto es de 1,1363 por lo que se concluye
que por cada dodlar que se invierte en este sentido se gana 13 centavos. Por otra
parte la relacion beneficio costo del inversionista es de 1,1360; lo cual significa que

el proyecto debe ser ejecutado.

La tasa interna de retorno ha disminuido 13% en relacion al flujo real, al disminuir
un 5% en los ingresos por ventas del proyecto. En relacion a los costos fijos, éstos
al tener un aumento del 5% inciden en una variacién minima del 1% de la tasa
interna real, ocurriendo lo mismo con los costos administrativos; de la misma
manera al realizar una disminucion del 5% de las compras, la tasa interna de

retorno disminuye en 9%.

Asi mismo, en el flujo de fondos del inversionista, al disminuir un 5% en los

ingresos, la tasa interna de retorno disminuye en 29 puntos porcentuales. Al realizar

84



una disminucion del 5% en los volimenes de compras en el flujo del inversionista,
la tasa interna de retorno ha sufrido una disminucién de 20% en relacion a la del
flujo real. Una disminucion del 2% en la tasa interna de retorno ocurre cuando se
aumenta en 5% los costos fijos. De la misma manera al aumentar un 5% los costos

administrativos, la TIR disminuye en tres puntos porcentuales.

13. Finalmente se puede concluir que el proyecto es viable técnica, econdmica,
financiera, e institucionalmente, por lo que, conviene asignar los recursos para su

ejecucion.

85



RECOMENDACIONES

Asignar los recursos financieros requeridos para la ejecucion del proyecto

conforme se ha propuesto en la presente investigacion.

Establecer convenios con empresas que requieren productos de seguridad
industrial para no perder su fidelidad como clientes y mantener un desarrollo

constante de la empresa.

Establecer convenios con los proveedores de los productos de seguridad industrial
para mantener los precios constantes y asi no sufrir incrementos en los costos

variables.

Realizar compras superiores a las establecidas en el proyecto unicamente cuando la

demanda suba, es decir no trabajar con altos voliimenes de stock.
Aplicar una estrategia de promocion intensiva de los productos de seguridad

industrial en todo el mercado objetivo a través de medios escritos, visuales para

demostrar las ventajas de utilizar este tipo de productos en las empresas.
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ANEXOS

ANEXO 4

TABLAS DE FRECUENCIAS
UNIVERSO

ADQUISICION DE PRODUCTOS

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
Sl 20 83,3 83,3 100,0
Total 24 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
NO UTILIZAN CASCOS 5 20,8 20,8 37,5
UTILIZAN CASCOS 15 62,5 62,5 100,0
Total 24 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
NO UTILIZAN
MASCARILLAS 1 4.2 4.2 208
UTILIZAN MASCARILLAS 19 79,2 79,2 100,0
Total 24 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES " 458 458 62,5
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 9 37.5 37.5 1000
Total 24 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
NO UTILIZAN
PROTECTORES 8 33,3 33,3 50,0
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 12 50,0 50,0 100,0
DE 0OIDOS
Total 24 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
NO UTILIZAN GUANTEES] 5 20,8 20,8 37,5
UTILIZAN GUANTES 15 62,5 62,5 100,0
Total 24 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
NO UTILIZAN BOTAS 5 20,8 20,8 37,5
UTILIZAN BOTAS 15 62,5 62,5 100,0
Total 24 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 13 54.2 54.2 7038
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO ! 29,2 29.2 1000
Total 24 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 10 41,7 41,7 58,3
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 10 41,7 41,7 100,0
Total 24 100,0 100,0
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¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
QUITO 10 41,7 41,7 58,3
LATACUNGA 2 8,3 8,3 66,7
AMBATO 7 29,2 29,2 95,8
GUAYAQUIL 1 4,2 4,2 100,0
Total 24 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
FABRICANTE 1 4,2 4,2 20,8
DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 10 41,7 41,7 62,5
DISTRIBUIDOR
MINORISTA 9 37,5 37,5 100,0
Total 24 100,0 100,0
¢ DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
EN LA EMPRESA 13 54,2 54,2 70,8
EN EL LUGAR DE VENTA| 7 29,2 29,2 100,0
Total 24 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 11 45,8 45,8 45,8
VENDEDOR 6 25,0 25,0 70,8
COMPRADOR 4 16,7 16,7 87,5
COMPARTIDO 3 12,5 12,5 100,0
Total 24 100,0 100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
AL CONTADO 5 20,8 20,8 37,5
A CREDITO 15 62,5 62,5 100,0
Total 24 100,0 100,0
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¢(EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 8 33,3 33,3 33,3

MENSUAL 8 33,3 33,3 66,7

TRIMESTRAL 3 12,5 12,5 79,2

CUATRIMESTRAL 1 4,2 4,2 83,3

SEMESTRAL 3 12,5 12,5 95,8

ANUAL 1 4,2 4,2 100,0

Total 24 100,0 100,0

, CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 6 25,0 25,0 25,0
De $0 a $2000 5 20,8 20,8 45,8
De $2000 a $15000 9 37,5 37,5 83,3
De $15000 a $30000 1 4,2 4,2 87,5
$30000 en adelante 3 12,5 12,5 100,0
Total 24 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
3M 6 25,0 25,0 41,7
ARCE 1 4,2 4,2 45,8
Sin Preferencia 8 33,3 33,3 79,2
NOVALIFE 1 4,2 4,2 83,3
NORTH 3 12,5 12,5 95,8
CREWS 1 4,2 4,2 100,0
Total 24 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
EXCELENTE 6 25,0 25,0 41,7
MUY BUENO 8 33,3 33,3 75,0
BUENO 6 25,0 25,0 100,0
Total 24 100,0 100,0
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¢(ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
SI 18 75,0 75,0 91,7
NO 2 8,3 8,3 100,0
Total 24 100,0 100,0

¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 7 29,2 29,2 29,2
MALA CALIDAD 1 4,2 4,2 33,3
PRECIOS ALTOS 10 41,7 41,7 75,0
INPUNTUALIDAD 3 12,5 12,5 87,5
ASESORIAS 1 4,2 4,2 91,7
sUscuEAMEIORES| | s | es| o
Total 24 100,0 100,0

EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
Si 3 12,5 12,5 29,2
NO 17 70,8 70,8 100,0
Total 24 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 16,7 16,7 16,7
VIA INTERNET 1 4,2 4,2 20,8
CATALOGOS 8 33,3 33,3 54,2
EEgI\EAI\(zg}I?%'\éEg 11 45,8 45,8 100,0
Total 24 100,0 100,0
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SECTOR ALIMENTOS Y BEBIDAS
Frequency Table

POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid Sl 6 85,7 85,7 85,7
NO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
SI 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN CASCOS 3 429 42,9 71,4
UTILIZAN CASCOS 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN MASCARILLAS 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 286 28,6 571
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 3 42,9 42,9 1000
Total 7 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
PROTECTORES 2 28,6 28,6 57,1
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 3 429 429 100,0
DE 0OIDOS
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN GUANTEES] 2 28,6 28,6 57,1
UTILIZAN GUANTES 3 429 429 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN BOTAS 5 714 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 4 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 4 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0




¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

QUITO
AMBATO
Total

2

2
3
7

28,6
28,6
42,9
100,0

28,6
28,6
42,9
100,0

28,6
57,1
100,0

¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

DISTRIBUIDOR
MAYORISTA
DISTRIBUIDOR
MINORISTA

Total

2
3

28,6
42,9

28,6

100,0

28,6
42,9

28,6

100,0

28,6
71,4

100,0

¢DONDE RECIBENVADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

EN LA EMPRESA

Total

2

3
EN EL LUGAR DE VENTA 2
7

28,6
42,9
28,6
100,0

28,6
42,9
28,6
100,0

28,6
71,4
100,0

¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

VENDEDOR
COMPRADOR
COMPARTIDO
Total

4

N =2 A

57,1
14,3
14,3
14,3
100,0

57,1
14,3
14,3
14,3
100,0

57,1
71,4
85,7
100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
AL CONTADO 1 14,3 14,3 42,9
A CREDITO 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0
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,EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MENSUAL 2 28,6 28,6 57,1
TRIMESTRAL 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO’

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
De $0 a $2000 2 28,6 28,6 57,1
De $2000 a $15000 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
ARCE 1 14,3 14,3 42,9
Sin Preferencia 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
EXCELENTE 1 14,3 14,3 42,9
MUY BUENO 2 28,6 28,6 71,4
BUENO 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
SI 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
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¢ POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MALA CALIDAD 1 14,3 14,3 42,9
PRECIOS ALTOS 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢LOS PRODUCTOS DE SEGUISIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
CATALOGOS 2 28,6 28,6 57,1
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 3 42,9 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0
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SECTOR FLORICOLA
Frequency Table

POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid Sl 6 85,7 85,7 85,7
NO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
SI 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN CASCOS 3 429 42,9 71,4
UTILIZAN CASCOS 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN MASCARILLAS 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 286 28,6 571
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 3 42,9 42,9 1000
Total 7 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
PROTECTORES 2 28,6 28,6 57,1
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 3 429 429 100,0
DE 0OIDOS
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN GUANTEES] 2 28,6 28,6 57,1
UTILIZAN GUANTES 3 429 429 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN BOTAS 5 714 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 4 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 4 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0




¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

QUITO
AMBATO
Total

2

2
3
7

28,6
28,6
42,9
100,0

28,6
28,6
42,9
100,0

28,6
57,1
100,0

¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

DISTRIBUIDOR
MAYORISTA
DISTRIBUIDOR
MINORISTA

Total

2
3

28,6
42,9

28,6

100,0

28,6
42,9

28,6

100,0

28,6
71,4

100,0

¢DONDE RECIBENVADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

EN LA EMPRESA

Total

2

3
EN EL LUGAR DE VENTA 2
7

28,6
42,9
28,6
100,0

28,6
42,9
28,6
100,0

28,6
71,4
100,0

¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

VENDEDOR
COMPRADOR
COMPARTIDO
Total

4

N =2 A

57,1
14,3
14,3
14,3
100,0

57,1
14,3
14,3
14,3
100,0

57,1
71,4
85,7
100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
AL CONTADO 1 14,3 14,3 42,9
A CREDITO 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0
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,EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MENSUAL 2 28,6 28,6 57,1
TRIMESTRAL 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO’

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
De $0 a $2000 2 28,6 28,6 57,1
De $2000 a $15000 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
ARCE 1 14,3 14,3 42,9
Sin Preferencia 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
EXCELENTE 1 14,3 14,3 42,9
MUY BUENO 2 28,6 28,6 71,4
BUENO 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
SI 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
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¢ POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MALA CALIDAD 1 14,3 14,3 42,9
PRECIOS ALTOS 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢LOS PRODUCTOS DE SEGUISIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
CATALOGOS 2 28,6 28,6 57,1
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 3 42,9 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0
Frequency Table
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN CASCOS 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN CASCOS 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
MASCARILLAS 1 12,5 125 125
UTILIZAN MASCARILLAS 7 87,5 87,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 7 87.5 87.5 87.5
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 1 12,5 125 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
PROTECTORES 4 50,0 50,0 50,0
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 4 50,0 50,0 100,0
DE 0OIDOS
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN GUANTEES 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN GUANTES 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN BOTAS 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN BOTAS 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 8 1000 1000 1000
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TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 5 62,5 62,5 62,5
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid QUITO 4 50,0 50,0 50,0
LATACUNGA 1 12,5 12,5 62,5
AMBATO 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid DISTRIBUIDOR 3 375 375 375
MAYORISTA ’ ’ ’
DISTRIBUIDOR
MINORISTA 5 62,5 62,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢ DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid EN LA EMPRESA 5 62,5 62,5 62,5
EN EL LUGAR DE VENTA| 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 37,5 37,5 37,5
VENDEDOR 1 12,5 12,5 50,0
COMPRADOR 3 37,5 37,5 87,5
COMPARTIDO 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid AL CONTADO 1 12,5 12,5 12,5
A CREDITO 7 87,5 87,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
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¢(EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 50,0 50,0 50,0
MENSUAL 3 37,5 37,5 87,5
CUATRIMESTRAL 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

, CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 12,5 12,5 12,5
De $0 a $2000 1 12,5 12,5 25,0
De $2000 a $15000 5 62,5 62,5 87,5
De $15000 a $30000 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 3M 3 37,5 37,5 37,5

Sin Preferencia 3 37,5 37,5 75,0

NOVALIFE 1 12,5 12,5 87,5

NORTH 1 12,5 12,5 100,0

Total 8 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid EXCELENTE 2 25,0 25,0 25,0
MUY BUENO 2 25,0 25,0 50,0
BUENO 4 50,0 50,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid PRECIOS ALTOS 4 50,0 50,0 50,0

INPUNTUALIDAD 3 37,5 37,5 87,5

ASESORIAS 1 12,5 12,5 100,0

Total 8 100,0 100,0
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5MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald NO 8 100,0 100,0 100,0

INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  VIAINTERNET 1 12,5 12,5 12,5
CATALOGOS 4 50,0 50,0 62,5
rOMOCONSE | s ws|  ws| oo
Total 8 100,0 100,0
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POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

MADERA Y PAPEL
Frequency Table

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid Sl 6 85,7 85,7 85,7
NO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
Sl 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN CASCOS 3 42,9 42,9 71,4
UTILIZAN CASCOS 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN MASCARILLAS 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 28,6 28,6 57,1
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 3 42,9 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
PROTECTORES 2 28,6 28,6 57,1
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 3 429 429 100,0
DE 0OIDOS
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN GUANTEES] 2 28,6 28,6 57,1
UTILIZAN GUANTES 3 429 429 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN BOTAS 5 714 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 4 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 4 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
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¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

QUITO
AMBATO
Total

2

2
3
7

28,6
28,6
42,9
100,0

28,6
28,6
42,9
100,0

28,6
57,1
100,0

¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

DISTRIBUIDOR
MAYORISTA
DISTRIBUIDOR
MINORISTA

Total

2
3

28,6
42,9

28,6

100,0

28,6
42,9

28,6

100,0

28,6
71,4

100,0

¢DONDE RECIBENVADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

EN LA EMPRESA

Total

2

3
EN EL LUGAR DE VENTA 2
7

28,6
42,9
28,6
100,0

28,6
42,9
28,6
100,0

28,6
71,4
100,0

¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

VENDEDOR
COMPRADOR
COMPARTIDO
Total

4

N =2 A

57,1
14,3
14,3
14,3
100,0

57,1
14,3
14,3
14,3
100,0

57,1
71,4
85,7
100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
AL CONTADO 1 14,3 14,3 42,9
A CREDITO 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0
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,EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MENSUAL 2 28,6 28,6 57,1
TRIMESTRAL 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO’

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
De $0 a $2000 2 28,6 28,6 57,1
De $2000 a $15000 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
ARCE 1 14,3 14,3 42,9
Sin Preferencia 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
EXCELENTE 1 14,3 14,3 42,9
MUY BUENO 2 28,6 28,6 71,4
BUENO 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
SI 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
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¢ POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MALA CALIDAD 1 14,3 14,3 42,9
PRECIOS ALTOS 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢LOS PRODUCTOS DE SEGUISIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
CATALOGOS 2 28,6 28,6 57,1
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 3 42,9 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0
Frequency Table
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN CASCOS 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN CASCOS 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

110



TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
MASCARILLAS 1 12,5 125 125
UTILIZAN MASCARILLAS 7 87,5 87,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 7 87.5 87.5 87.5
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 1 12,5 125 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
PROTECTORES 4 50,0 50,0 50,0
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 4 50,0 50,0 100,0
DE 0OIDOS
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN GUANTEES 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN GUANTES 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN BOTAS 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN BOTAS 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 8 1000 1000 1000




TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 5 62,5 62,5 62,5
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid QUITO 4 50,0 50,0 50,0
LATACUNGA 1 12,5 12,5 62,5
AMBATO 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid DISTRIBUIDOR 3 375 375 375
MAYORISTA ’ ’ ’
DISTRIBUIDOR
MINORISTA 5 62,5 62,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢ DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid EN LA EMPRESA 5 62,5 62,5 62,5
EN EL LUGAR DE VENTA| 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 37,5 37,5 37,5
VENDEDOR 1 12,5 12,5 50,0
COMPRADOR 3 37,5 37,5 87,5
COMPARTIDO 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid AL CONTADO 1 12,5 12,5 12,5
A CREDITO 7 87,5 87,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
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¢(EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 50,0 50,0 50,0
MENSUAL 3 37,5 37,5 87,5
CUATRIMESTRAL 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

, CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 12,5 12,5 12,5
De $0 a $2000 1 12,5 12,5 25,0
De $2000 a $15000 5 62,5 62,5 87,5
De $15000 a $30000 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 3M 3 37,5 37,5 37,5

Sin Preferencia 3 37,5 37,5 75,0

NOVALIFE 1 12,5 12,5 87,5

NORTH 1 12,5 12,5 100,0

Total 8 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid EXCELENTE 2 25,0 25,0 25,0
MUY BUENO 2 25,0 25,0 50,0
BUENO 4 50,0 50,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid PRECIOS ALTOS 4 50,0 50,0 50,0

INPUNTUALIDAD 3 37,5 37,5 87,5

ASESORIAS 1 12,5 12,5 100,0

Total 8 100,0 100,0
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¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald NO 8 100,0 100,0 100,0

5MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  VIAINTERNET 1 12,5 12,5 12,5
CATALOGOS 4 50,0 50,0 62,5
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
Frequency Table
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 2 100,0 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN CASCOS 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN MASCARILLAS 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 100,0 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN
PROTECTORES 2 100,0 100,0 100,0
DE 0IDOS
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN GUANTES 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN BOTAS 1 50,0 50,0 50,0
UTILIZAN BOTAS 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 2 100,0 100,0 100,0
¢EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  QUITO 1 50,0 50,0 50,0
GUAYAQUIL 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid FABRICANTE 1 50,0 50,0 50,0
DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
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¢DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Cumulative

Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid EN LA EMPRESA 2 100,0 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid VENDEDOR 1 50,0 50,0 50,0
COMPARTIDO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid AL CONTADO 1 50,0 50,0 50,0
A CREDITO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid SEMESTRAL 1 50,0 50,0 50,0
ANUAL 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

¢CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 50,0 50,0 50,0
$30000 en adelante 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

¢ QUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE
PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 3M 1 50,0 50,0 50,0
CREWS 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
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EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  EXCELENTE 1 50,0 50,0 50,0
MUY BUENO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sl 1 50,0 50,0 50,0
NO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 100,0 100,0 100,0

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 1 50,0 50,0 50,0
NO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID

INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 2 100,0 100,0 100,0
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SECTOR DEL METAL

POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald Sl 6 85,7 85,7 85,7
NO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
Sl 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN CASCOS 3 42,9 429 71,4
UTILIZAN CASCOS 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN MASCARILLAS 5 714 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 286 28,6 571
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 3 42,9 42,9 1000
Total 7 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
PROTECTORES 2 28,6 28,6 57,1
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 3 429 429 100,0
DE 0OIDOS
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN GUANTEES] 2 28,6 28,6 57,1
UTILIZAN GUANTES 3 429 429 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN BOTAS 5 714 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 4 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 4 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
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¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

QUITO
AMBATO
Total

2

2
3
7

28,6
28,6
42,9
100,0

28,6
28,6
42,9
100,0

28,6
57,1
100,0

¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

DISTRIBUIDOR
MAYORISTA
DISTRIBUIDOR
MINORISTA

Total

2
3

28,6
42,9

28,6

100,0

28,6
42,9

28,6

100,0

28,6
71,4

100,0

¢DONDE RECIBENVADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

EN LA EMPRESA

Total

2

3
EN EL LUGAR DE VENTA 2
7

28,6
42,9
28,6
100,0

28,6
42,9
28,6
100,0

28,6
71,4
100,0

¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?

Frequency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

Valid

VENDEDOR
COMPRADOR
COMPARTIDO
Total

4

N =2 A

57,1
14,3
14,3
14,3
100,0

57,1
14,3
14,3
14,3
100,0

57,1
71,4
85,7
100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
AL CONTADO 1 14,3 14,3 42,9
A CREDITO 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0
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,EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MENSUAL 2 28,6 28,6 57,1
TRIMESTRAL 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO’

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
De $0 a $2000 2 28,6 28,6 57,1
De $2000 a $15000 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
ARCE 1 14,3 14,3 42,9
Sin Preferencia 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
EXCELENTE 1 14,3 14,3 42,9
MUY BUENO 2 28,6 28,6 71,4
BUENO 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
SI 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
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¢ POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MALA CALIDAD 1 14,3 14,3 42,9
PRECIOS ALTOS 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢LOS PRODUCTOS DE SEGUISIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
CATALOGOS 2 28,6 28,6 57,1
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 3 42,9 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0
Frequency Table
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN CASCOS 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN CASCOS 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
MASCARILLAS 1 12,5 125 125
UTILIZAN MASCARILLAS 7 87,5 87,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 7 87.5 87.5 87.5
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 1 12,5 125 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
PROTECTORES 4 50,0 50,0 50,0
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 4 50,0 50,0 100,0
DE 0OIDOS
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN GUANTEES 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN GUANTES 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN BOTAS 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN BOTAS 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 8 1000 1000 1000
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TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 5 62,5 62,5 62,5
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid QUITO 4 50,0 50,0 50,0
LATACUNGA 1 12,5 12,5 62,5
AMBATO 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid DISTRIBUIDOR 3 375 375 375
MAYORISTA ’ ’ ’
DISTRIBUIDOR
MINORISTA 5 62,5 62,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢ DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid EN LA EMPRESA 5 62,5 62,5 62,5
EN EL LUGAR DE VENTA| 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 37,5 37,5 37,5
VENDEDOR 1 12,5 12,5 50,0
COMPRADOR 3 37,5 37,5 87,5
COMPARTIDO 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid AL CONTADO 1 12,5 12,5 12,5
A CREDITO 7 87,5 87,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
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¢(EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 50,0 50,0 50,0
MENSUAL 3 37,5 37,5 87,5
CUATRIMESTRAL 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

, CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 12,5 12,5 12,5
De $0 a $2000 1 12,5 12,5 25,0
De $2000 a $15000 5 62,5 62,5 87,5
De $15000 a $30000 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 3M 3 37,5 37,5 37,5

Sin Preferencia 3 37,5 37,5 75,0

NOVALIFE 1 12,5 12,5 87,5

NORTH 1 12,5 12,5 100,0

Total 8 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid EXCELENTE 2 25,0 25,0 25,0
MUY BUENO 2 25,0 25,0 50,0
BUENO 4 50,0 50,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid PRECIOS ALTOS 4 50,0 50,0 50,0

INPUNTUALIDAD 3 37,5 37,5 87,5

ASESORIAS 1 12,5 12,5 100,0

Total 8 100,0 100,0
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¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald NO 8 100,0 100,0 100,0

5MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  VIAINTERNET 1 12,5 12,5 12,5
CATALOGOS 4 50,0 50,0 62,5
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
Frequency Table
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 2 100,0 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN CASCOS 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN MASCARILLAS 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 100,0 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN
PROTECTORES 2 100,0 100,0 100,0
DE 0IDOS
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN GUANTES 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN BOTAS 1 50,0 50,0 50,0
UTILIZAN BOTAS 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 2 100,0 100,0 100,0
¢EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  QUITO 1 50,0 50,0 50,0
GUAYAQUIL 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid FABRICANTE 1 50,0 50,0 50,0
DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
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¢DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Cumulative

Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid EN LA EMPRESA 2 100,0 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid VENDEDOR 1 50,0 50,0 50,0
COMPARTIDO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid AL CONTADO 1 50,0 50,0 50,0
A CREDITO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid SEMESTRAL 1 50,0 50,0 50,0
ANUAL 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

¢CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 50,0 50,0 50,0
$30000 en adelante 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

¢ QUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE
PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 3M 1 50,0 50,0 50,0
CREWS 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
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EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  EXCELENTE 1 50,0 50,0 50,0
MUY BUENO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sl 1 50,0 50,0 50,0
NO 1 50,0 50,0 100,0

Total 2 100,0 100,0

¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 100,0 100,0 100,0

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 1 50,0 50,0 50,0
NO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Vald PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 2 100,0 100,0 100,0
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald  SlI 2 66,7 66,7 66,7
NO 1 33,3 33,3 100,0
Total 3 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
Sl 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN CASCOS 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN MASCARILLAS 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 66,7 66.7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN
PROTECTORES 2 66,7 66,7 100,0
DE 0IDOS
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN GUANTES 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN BOTAS 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 2 66.7 66.7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
¢EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
QUITO 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
¢DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
EN LA EMPRESA 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
VENDEDOR 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
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SUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LO
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
A CREDITO 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

N QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDA

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
MENSUAL 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

¢CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
$30000 en adelante 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

;QUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE
PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
3M 1 33,3 33,3 66,7
NORTH 1 33,3 33,3 100,0
Total 3 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
MUY BUENO 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
SI 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
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¢ POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
BUSQUEDA MEJORES
ALTERNATIVAS 2 66.7 66.7 1000
Total 3 100,0 100,0

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
NO 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID

INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
CATALOGOS 1 33,3 33,3 66,7
rowocoNeE || ma|  ma| e
Total 3 100,0 100,0
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SECTOR MINAS
Frequency Table

POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid Sl 6 85,7 85,7 85,7
NO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
Sl 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN CASCOS 3 42,9 42,9 71,4
UTILIZAN CASCOS 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN MASCARILLAS 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 28,6 28,6 571
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 3 42,9 42,9 1000
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN
PROTECTORES 2 28,6 28,6 57,1
DE 0IDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 3 42,9 429 100,0
DE 0IDOS
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN GUANTEES 2 28,6 28,6 57,1
UTILIZAN GUANTES 3 42,9 429 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
UTILIZAN BOTAS 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 57,1 57,1 85,7
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 14,3 14,3 1000
Total 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 4 571 571 857
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
QUITO 2 28,6 28,6 57,1
AMBATO 3 42,9 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 3 42,9 42,9 71,4
DISTRIBUIDOR
MINORISTA 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
EN LA EMPRESA 3 42,9 42,9 71,4
EN EL LUGAR DE VENTA 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢, QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 57,1 57,1 57,1
VENDEDOR 1 14,3 14,3 71,4
COMPRADOR 1 14,3 14,3 85,7
COMPARTIDO 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0
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,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
AL CONTADO 1 14,3 14,3 42,9
A CREDITO 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0

,EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MENSUAL 2 28,6 28,6 57,1
TRIMESTRAL 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO"

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
De $0 a $2000 2 28,6 28,6 57,1
De $2000 a $15000 3 429 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
ARCE 1 14,3 14,3 42,9
Sin Preferencia 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
EXCELENTE 1 14,3 14,3 42,9
MUY BUENO 2 28,6 28,6 71,4
BUENO 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0
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¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
SI 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0
¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
MALA CALIDAD 1 14,3 14,3 42,9
PRECIOS ALTOS 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
NO 5 71,4 71,4 100,0
Total 7 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 28,6 28,6 28,6
CATALOGOS 2 28,6 28,6 57,1
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 3 42,9 42,9 1000
Total 7 100,0 100,0
Frequency Table
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0




TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN CASCOS 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN CASCOS 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
MASCARILLAS 1 125 125 12,5
UTILIZAN MASCARILLAS 7 87,5 87,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 7 87.5 87.5 87.5
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 1 125 125 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN
PROTECTORES 4 50,0 50,0 50,0
DE 0OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 4 50,0 50,0 100,0
DE 0OIDOS
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN GUANTEES 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN GUANTES 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald NO UTILIZAN BOTAS 2 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN BOTAS 6 75,0 75,0 100,0
Total 8 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 8 1000 1000 1000
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 5 62,5 62,5 62,5
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid QUITO 4 50,0 50,0 50,0
LATACUNGA 1 12,5 12,5 62,5
AMBATO 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 3 37,5 37,5 37,5
DISTRIBUIDOR
MINORISTA 5 62,5 62,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid EN LA EMPRESA 5 62,5 62,5 62,5
EN EL LUGAR DE VENTA 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 37,5 37,5 37,5
VENDEDOR 1 12,5 12,5 50,0
COMPRADOR 3 37,5 37,5 87,5
COMPARTIDO 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
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,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid AL CONTADO 1 12,5 12,5 12,5
A CREDITO 7 87,5 87,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

¢EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 50,0 50,0 50,0
MENSUAL 3 37,5 37,5 87,5
CUATRIMESTRAL 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

, CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 12,5 12,5 12,5
De $0 a $2000 1 12,5 12,5 25,0
De $2000 a $15000 5 62,5 62,5 87,5
De $15000 a $30000 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 3M 3 37,5 37,5 37,5
Sin Preferencia 3 37,5 37,5 75,0
NOVALIFE 1 12,5 12,5 87,5
NORTH 1 12,5 12,5 100,0

Total 8 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid EXCELENTE 2 25,0 25,0 25,0
MUY BUENO 2 25,0 25,0 50,0
BUENO 4 50,0 50,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 8 100,0 100,0 100,0
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¢ POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid PRECIOS ALTOS 4 50,0 50,0 50,0
INPUNTUALIDAD 3 37,5 37,5 87,5
ASESORIAS 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid NO 8 100,0 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  VIAINTERNET 1 12,5 12,5 12,5
CATALOGOS 4 50,0 50,0 62,5
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0
Frequency Table
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 2 100,0 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN CASCOS 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN MASCARILLAS 2 100,0 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN
PROTECTORES 2 100,0 100,0 100,0
DE 0IDOS
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN GUANTES 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  NO UTILIZAN BOTAS 1 50,0 50,0 50,0
UTILIZAN BOTAS 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 2 100,0 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 2 100,0 100,0 100,0
¢EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald QUITO 1 50,0 50,0 50,0
GUAYAQUIL 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

143



¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid FABRICANTE 1 50,0 50,0 50,0
DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
¢DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid EN LA EMPRESA 2 100,0 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid VENDEDOR 1 50,0 50,0 50,0
COMPARTIDO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid AL CONTADO 1 50,0 50,0 50,0
A CREDITO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid SEMESTRAL 1 50,0 50,0 50,0
ANUAL 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO"

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 50,0 50,0 50,0
$30000 en adelante 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
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¢ QUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE
PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 3M 1 50,0 50,0 50,0
CREWS 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  EXCELENTE 1 50,0 50,0 50,0
MUY BUENO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sl 1 50,0 50,0 50,0
NO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0
¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 100,0 100,0 100,0

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  SI 1 50,0 50,0 50,0
NO 1 50,0 50,0 100,0
Total 2 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 2 100,0 100,0 100,0
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sl 2 66,7 66,7 66,7
NO 1 33,3 33,3 100,0
Total 3 100,0 100,0
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ADQUISICION DE PRODUCTOS

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
SI 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN CASCOS 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN MASCARILLAS 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 66,7 66.7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN
PROTECTORES 2 66,7 66,7 100,0
DE 0IDOS
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN GUANTES 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN BOTAS 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 2 66.7 66.7 1000
Total 3 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
¢EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
QUITO 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
¢ DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
EN LA EMPRESA 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

147



¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
VENDEDOR 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

SUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LO
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
A CREDITO 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

N QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDA

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
MENSUAL 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

¢CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
$30000 en adelante 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

;QUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE
PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
3M 1 33,3 33,3 66,7
NORTH 1 33,3 33,3 100,0
Total 3 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
MUY BUENO 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0
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¢ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 1 33,3 33,3 33,3

SI 2 66,7 66,7 100,0

Total 3 100,0 100,0

¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3

BUSQUEDA MEJORES
ALTERNATIVAS 2 66.7 66.7 1000
Total 3 100,0 100,0

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
NO 2 66,7 66,7 100,0
Total 3 100,0 100,0

9MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID
INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 33,3 33,3 33,3
CATALOGOS 1 33,3 33,3 66,7
PROMOCION DE
LAS EMPRESAS 1 33,3 33,3 1000
Total 3 100,0 100,0
POSEEN PLAN DE SEGURIDAD INDUSTRIAL
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald Sl 3 75,0 75,0 75,0
NO 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
ADQUISICION DE PRODUCTOS
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
Sl 3 75,0 75,0 100,0
Total 4 100,0 100,0




TIPOS DE PRODUCTOS (Cascos)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN CASCOS 3 75,0 75,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Mascarillas)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
UTILIZAN MASCARILLAS 3 75,0 75,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Extinguidores)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
NO UTILIZAN
EXTINGUIDORES 2 50,0 50,0 75,0
UTILIZAN
EXTINGUIDORES L 250 250 1000
Total 4 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Protectores de oidos)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
NO UTILIZAN
PROTECTORES 2 50,0 50,0 75,0
DE OIDOS
UTILIZAN
PROTECTORES 1 25,0 25,0 100,0
DE OIDOS
Total 4 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Guantes)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
NO UTILIZAN GUANTEES] 1 25,0 25,0 50,0
UTILIZAN GUANTES 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
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TIPOS DE PRODUCTOS (Botas)

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
NO UTILIZAN BOTAS 2 50,0 50,0 75,0
UTILIZAN BOTAS 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Zapatos Puntas de Acero)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
NO UTILIZA ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 1 25,0 25,0 50,0
UTILIZAN ZAPATOS
PUNTAS DE ACERO 2 50,0 50,0 1000
Total 4 100,0 100,0
TIPOS DE PRODUCTOS (Arnés de Seguridad)
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
NO UTILIZAN ARNECES
DE SEGURIDAD 1 25,0 25,0 50,0
UTILIZAN ARNECES DE
SEGURIDAD 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
¢(EN QUE CIUDAD ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
QUITO 1 25,0 25,0 50,0
LATACUNGA 1 25,0 25,0 75,0
AMBATO 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
¢A QUIEN ADQUIREN LOS PRODUCTOS?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
DISTRIBUIDOR
MAYORISTA 1 25,0 25,0 50,0
DISTRIBUIDOR
MINORISTA 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
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¢DONDE RECIBEN\ADQUIEREN LOS PRODUCTOS?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
EN LA EMPRESA 1 25,0 25,0 50,0
EN EL LUGAR DE VENTA| 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
¢ QUIEN CUBRE LOS COSTOS DE TRANSPORTE?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 75,0 75,0 75,0
VENDEDOR 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

,CUAL ES LA POLITICA DE COMPRAS EN SU EMPRESA EN RELACION A LOS
PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
AL CONTADO 2 50,0 50,0 75,0
A CREDITO 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

EN QUE MESES DEL ANO SE ABASTECEN DE PRODUCTOS DE SEGURIDAL

INDUSTRIAL?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
MENSUAL 1 25,0 25,0 50,0
SEMESTRAL 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

CUANTO GASTO EN PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL EL ANO PASADO"

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
De $0 a $2000 2 50,0 50,0 75,0
De $2000 a $15000 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
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YUE MARCAS DE PRODUCTOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL PREFIERE PARA S

EMPRESA?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 1 25,0 25,0 25,0

3M 1 25,0 25,0 50,0

Sin Preferencia 1 25,0 25,0 75,0

NORTH 1 25,0 25,0 100,0

Total 4 100,0 100,0

EL SERVICIO QUE USTED RECIBE DE SU PROVEEDOR LO CONSIDERA:

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
EXCELENTE 2 50,0 50,0 75,0
MUY BUENO 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
¢(ESTARIA USTED DISPUESTO A CAMBIAR DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
Si 2 50,0 50,0 75,0
NO 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
¢POR QUE SE CAMBIARIA DE PROVEEDOR?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 50,0 50,0 50,0
PRECIOS ALTOS 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

¢LOS PRODUCTOS DE SEGURIDAD QUE USTED COMPRA, SON
EXCLUSIVAMENTE DISENADOS PARA SU EMPRESA?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
Si 2 50,0 50,0 75,0
NO 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0
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5MO SE INFORMA USTED DE LA EXISTENCIA DE LOS PRODUCTOS DE SEGURID

INDUSTRIAL EN EL MERCADO?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 25,0 25,0 25,0
CATALOGOS 1 25,0 25,0 50,0
OMOCONSE | 2 seo| seo| oo
Total 4 100,0 100,0
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ANEXO 5

DEPRECIACIONES
Concepto Depreciacion anual
1 2 3 4 5 | Valor de desecho
Calculadoras 12 12 12 12 12 60
Teléfonos 8 8 8 8 8 40
Fax 15 15 15 15 15 75
Caja registradora 30 30 30 30 30 150
Escritorios ejecutivos | 38 38 38 38 38 190
Sillones Ejecutivos 18 18 18 18 18 90
Sillas 10 10 10 10 10 50
Archivadores 28 28 28 28 28 140
Estanterias de
madera 16 16 16 16 16 80
Estanterias de metal 24 24 24 24 24 120
Equipo de
computacion 3700 | 3700 | 3700 | 3700 | 3700 600
Vehiculo 450 | 450 | 450 | 450 | 450 3700
Total 4349 | 4349 | 4349 | 4349 | 4349 5295

Elaborado por: Cristian S. Alban C.

Fuente: Investigacion de campo
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ANEXO 6

AMORTIZACIONES

Amortizacion gastos de Constitucion

Amortizaciéon anual
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500

Gastos de Constitucion= 2500

Amortizacion patente municipal

Amortizaciéon anual
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Patente municipal = 80

Amortizacidén gastos de puesta en marcha

Amortizaciéon anual
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100

Gastos de puesta en marcha = 500

Amortizacion Capacitacion

=13

ARos Amortizaciéon anual

160

160

160

160

AR WIN|=~

160

Capacitacion = 800 |

Total amortizacion anual = 776
Elaborado por: Cristian S. Alban C.
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INGRESOS DEL PROYECTO POR TAMANOS

ANEXO 7

INGRESOS DEL PROYECTO

Ingresos del Proyecto

tamario 1 30%

1 2 3 4 5
Ingresos por
ventas 198430 226655 255208 284153 313564
Ingresos del Proyecto tamafo 2 40%
1 2 3 4 5
Ingresos por
ventas 264574 302207 340278 378870 418086
Ingresos del proyecto tamafo 3 50%
Anos 1 2 3 4 5
Ingresos por
ventas 330717 377758 425347 473588 522607

Elaborado por: Cristian S. Alban C.
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ANEXO 8
COSTOS FIJOS

Costos Fijos

Costo
Descripcion Unidad de medida | Cantidad | Costo unitario | Costo Mensual Anual
Arriendo Mes 1 250,00 250,00 3000
Energia Eléctrica Kw. 350 0,11 38,50 462
Agua m3. 572 0,01 2,86 34
Combustible Galén 60 1,49 89,40 1073
Teléfono min. 600 0,07 42,00 504
Mantenimiento
Vehiculo Mes 1 30,00 30,00 360
Repuestos Mensual 1 40,00 40,00 480
Capacitador Mensual 1 500,00 500,00 6000
Estibadores Hombre 2 280,00 560,00 6720
Total 18633
Elaborado por: Cristian S. Alban C.
ANEXO 9
COSTOS ADMINISTRATIVOS
Costos Administrativos
Costo Costo
Unidad de Medida | Cantidad | Costo Unitario Mensual Anual
Administrador hombre 1 500 500 6000
Cajero hombre 1 350 350 4200
Contador hombre 1 380 380 4560
Vendedor hombre 1 350 350 4200
Publicidad spot radial 48 15 720 8640
27600
Elaborado por: Cristian S. Alban C.
ANEXO 10
COSTOS VARIABLES
Afos 1 2 3 4 5
Demanda
Insatisfecha 429932 (491086 | 552951 | 615664 | 679389
Tamafio 1 128980 | 147326 | 165885 | 184699 | 203817
Tamafio 2 171973 | 196434 | 221180 | 246266 | 271756
Tamafio 3 214966 | 245543 | 276476 | 307832 | 339695

Elaborado por: Cristian S. Alban C.
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ANEXO 11
FLUJOS DE CAJA POR TAMANOS

Flujo de caja tamafio 1

-65715 16659 | 22957 | 27732 | 35786 | 87488

Flujo de caja tamafio 2

-76.463 31.417 39.814 46.713 56.920 121.557

Flujo de Caja tamafio 3

-87211 46175,412 | 56671,55523 | 65694,1057 | 78053,4523 | 155626,833

Elaborado por: Cristian S. Alban C.
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ANEXO 12
ENCUESTA APLICADA EN EL CENSO

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS ADMNISTRATIVAS Y DE
COMERCIO
CENSO DIRIGIDO A EMPRESAS INDUSTRIALES DE LA CIUDAD DE

LATACUNGA

FOCNa: ..o,

Nombre de la empresa: .......c.ovieiiiiii e

Antes de iniciar la presente solicitamos comedidamente que este formulario sea

realizado con la mayor sinceridad para garantizar la veracidad de los resultados.

Objetivo de la investigacién: Demostrar la viabilidad técnica, econdmica,
financiera, organizacional y ambiental de la operacibn de una empresa
comercializadora de productos de seguridad industrial en la ciudad de Latacunga,
con la finalidad de ver la posibilidad de invertir o no los recursos que demanda la

operacion de esta empresa.

1. ¢Su empresaimplementa un plan de seguridad industrial?

Si |:| No|:|

2. ¢(La implementacion de ese plan contempla las adquisiciones de

productos de seguridad industrial?

[ ]
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Si

No|:|

3. ¢Quétipo de productos de seguridad adquiere?

e) guantes I:I
f) botas:|

a) Cascosl:|

b) MascarillaC|
[ ]

c) Extinguidores

d) Protectores de oio;|

g) zapatos puntas de acero |:|

h) arnés de seguridE

i) Otros, especCifiqQUe: ... e

4. ;En qué ciudad adquieren los productos de seguridad industrial?

5. ¢A quién adquieren los productos?

a) Fabricante:|

b) Distribuidor mayorist

]

c) Distribuidor minoristz-i|

6. ¢Dodnde recibe/adquiere los productos?

a) En su empresa I:I

£ quién cubre los costos de transporte?
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b) En el lugar de vent

7. ¢Cual es la politica de compra en su empresa en relacion a la

adquisiciéon de productos de seguridad industrial?

a) al contado I:I

b) acrédito I:I

8. ¢En qué meses del afio se abastecen de productos de seguridad

industrial?

10.¢Qué marcas de productos de seguridad industrial prefiere para su

empresa?
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11.El servicio que usted recibe de su proveedor lo considera:

a) Excelente I:I
b) Muy Buenol:l

c) Bueno

d) Regular %
e) Malo I:I
f) Pésimo I:I

:b,c,d, e, f, iporqué?

12. ¢ Estaria dispuesto usted a cambiar de proveedor?
Sil:l No I:I

Si, ¢por qué?

Mala calidad

Precios altos

os ]
Impuntualidad I:I

13.¢Los productos de seguridad que usted compra son exclusivamente

disefiadas para su empresa?

S‘:I No |:|

14.,Como se informa usted de la existencia de los productos de

seguridad industrial en el mercado?
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a) Via Internet I:I

b) Prensa Escrita (Catalogos)
c) T.V.
d) Promocion de las empresas I:I
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ANEXO 13

Calculo de sueldos

DECIMO DECIMO IESS PATR. | FONDOS TOTAL
SUELDO TERCERO CUARTO 12,15% | DE RESERVA
Administrador 375 31,25 16,7 45,6 31,3 500
Cajero 259 21,58 16,7 31,5 21,6 350
Contador 282 23,5 16,7 34,3 23,5 380
Vendedor 259 21,58 16,7 31,5 21,6 350
Capacitador 375 31,25 16,7 45,6 31,3 500
Estibadores 204 17 16,7 24,8 17 280
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ANEXO 14

Se realizé un escenario de financiamiento con recursos propios del cincuenta por ciento y
cincuenta por ciento financiados.

AMORTIZACION PRESTAMO 50% ($43606)

Anos | Saldos |Amortizacion | Interés A+l
1 43.606 8.721 6.541 15.262
2 34.884 8.721 5.233 13.954
3 26.163 8.721 3.924 12.646
4 17.442 8.721 2.616 11.337
5 8.721 8.721 1.308 10.029
FLUJO NETO DE FONDOS DEL INVERSIONISTA
0 1 2 3 4 5
425.34
Ingresos por ventas 330.717 | 377.758 7| 473.588 | 522.607
Venta de activos 150
276.47
Compras 214.966 | 245.543 6| 307.832| 339.695
Costos Fijos 18.633 18.633| 18.633| 18.633| 18.633
Costos Administrativos 27.600 27.600| 27.600| 27.600| 27.600
Intereses 6.541 5.233| 3.924 2.616 1.308
Depreciacion 4.349 4.349| 4.349 4.349 4.349
Amortizacién intangible 776 776 776 776 776
Utilidad Bruta 57.852 75.625| 93.439| 111.781| 130.246
15% Trabajadores 8.678 11.344| 14.016| 16.767| 19.537
Utilidad antes de impuesto 49.174 64.281| 79.423| 95.014| 110.709
25% impuesto ala renta 12.294 16.070| 19.856| 23.754| 27.677
Utilidad Neta 36.881 48.211| 59.567| 71.261| 83.032
Depreciacion 4.349 4.349| 4.349 4.349 4.349
Amortizacién intangible 776 776 776 776 776
Inversiéon -25.870
Reinversiones -1.500
Préstamo 43.606
Capital de Trabajo -61.341
Pago de deuda -8.721 -8.721| -8.721 -8.721| -8.721
Recuperacién capital de
trabajo 61.341
Valor de desecho 5.295
Flujo De caja -43.606 33.285 44.615| 54.471| 67.664| 146.072
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Concepto Variacion | TIR VAN
Flujo real 117%| 197541
Escenario (50-50) 100% | 197234
Ingresos -5% 77% | 147.664
Costos Fijos 5% 98% | 195.102
Costos

Administrativos 5% 98% | 194.033
Compras -5% 84% | 162.562

PERIODO DE RECUPERACION

El periodo de recuperacion es de 1 afio, 134 dias.

Afios |Flujo Anual Flujo Actualizado
0 -43.606
1 33.285 30.116
2 44.615 36.525
3 54.471
4 67.664
5 146.072

RELACION BENEFICIO COSTO

INGRESOS
ANOS
Concepto 0 1 2 3 4 5

Ingresos por Ventas 330.717 | 377.758 | 425.347 | 473.588 | 522.607
Venta de activos 150
Recuperacion capital de
trabajo 61.341
Valor de desecho 5.295
Préstamo 43.606
Total ingresos 43.606 | 330.717 | 377.758 | 425.497 | 473.588 | 589.243

EGRESOS
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ANOS

Concepto 0 1 2 3 4 5
Costos variables 214.966 | 245.543 | 276.476 | 307.832 | 339.695
Costos fijos 18.633| 18.633| 18.633| 18.633| 18.633
Costos Administrativos 27.600| 27.600| 27.600| 27.600| 27.600
15% trabajadores 8.678| 11.344| 14.016| 16.767| 19.537
25% impto. a larenta 12.294| 16.070| 19.856| 23.754| 27.677
Inversién 25.870
Reinversiones 1.500
Capital de trabajo 61.341
Intereses 6.541 5.233 3.924 2.616 1.308
Pago de la deuda 8.721 8.721 8.721 8.721 8.721
Total egresos 87.211|297.432| 333.144 | 370.726 | 405.923 | 443.171

La relacion beneficio costo es 1,1367552
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