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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio se lo realizé para conocer la viabilidad y factibilidad de
implementar una empresa dedicada a la comercializacion y distribucion de
productos de limpieza de consumo masivo orientado a instituciones publicas

y privadas en el cantén de Quinindé, provincia de Esmeraldas.

En el estudio de mercado se determind que existe un gran porcentaje de
demanda insatisfecha con tendencia a la alza, existiendo una gran
aceptacion por el servicio que la empresa propone, siendo este, el de
comercializar y entregar los productos en el lugar y en el momento en que los
clientes dispongan, siendo este el factor diferenciador y estrategia a utilizar

en el sector.

Otro factor importante a mencionar que se determind en el estudio de
mercado es encontrar un sector o mercado no explotado en este servicio, ya
que, no existen en el empresas dedicadas especificamente a la
comercializacion y distribucion de productos de limpieza de consumo masivo,

para la cual se avizora una fortaleza para la empresa.

Realizando un estudio técnico se determind que existen los medios y los
recursos necesarios para realizar la implementacion y el equipamiento
necesario que determina la empresa de acuerdo a su naturaleza, cuya
inversion redondeo o se aproxima a los 29407.99 ddlares, siendo financiado
con una entidad bancaria con el 60% de la inversion, equivalente a US$.
17,644.80 y con recursos propios del 40 % equivalente a US$. 11,763.20, por
facilidad de acceso se lo realizar4 en el Banco Procretdit a una tasa activa

del 12.25% a cinco afios plazo.
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Su estructura organizacion y funcional permite establecer e identificar las
actividades y tareas de cada persona con sus diferentes responsabilidad de
acuerdo a su funcion asignada, llevando a controlar y ejecutar eficaz y
eficientemente los procesos establecidos a fin de satisfacer las necesidades

del cliente externo e interno.

Los resultados obtenidos en los estudios anteriores son confirmados con el
analisis financiero se refleja que el proyecto es ejecutable, rentable y
financiable, debido a que los indicadores obtenidos sustentan esta
afirmacion, para ello, la VAN es de $ 4071.61 ddlares, representando en lo
gue se valora la empresa actualmente, la TIR es de 31.24%, siendo esta la
rentabilidad sobre la inversiéon y siendo mayor a la TMAR que es de 17.62%,
apoyado este analisis con la relacién costo beneficio que indica que por cada
dolar de inversidon la empresa recupera 0.35 ctvos. de dolar, ademas es
importante que el inversionista tenga conocimiento que la inversion va a ser

recuperada en dos afos, siete meses.
Es por ello que se recomienda la implementaciéon de la empresa Ingenio

Limpiador constituida legalmente como una empresa de responsabilidad
limitada siendo factible y ejecutable.
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Executive Summary

The next study was making to known the viability and feasibility for create a
company which works in trading and distribution of clean products of mass
consumption oriented for public and private institutions in the canton

Quininde, province Esmeraldas.

At the market study we determined it exists a big percent of unsatisfied
demand with increase tendency, on the other hand exist a big acceptation for
the company service, it is trade and delivery the products at the place and
time when clients need it. This is distinguishing factor and strategy to use at

the area.

Another mean factor to mention that we determined in the market study is
finding a common market or an area no exploited in the service, because, the
is no company dedicate only in trading and distribution of cleaning products, it

shows a strength for the company.

Doing a technical study we determined that exist the ways and resources
necessaries for making the implementation and equipment necessary that the
company determine according its origin, which inversion is near to $29407.99
dollars, being financed with a bank entity with 60% at inversion, equivalent to
$17644.80 and own sources at 40%, equivalent to $11763.20, due to facility
of access it will be done at Bank Procredit in an active rate of 12,25% to five

years period.

Its structure, organization and function allow establish and identify the

activities and tasks of each person with his different responsibilities according
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to the assigned function, it would help to control and do efficiently the
establish process satisfying the necessities of the internal client and external

client.

The results obtained in the last studies are confirmed with the financial
analysis, it shows the project is executable, cost-effective and bankable,
because the indicators obtained support the affirmation for this, the VAN is
$4071.61, representing the company value, the TIR is 31,24%, being this the
profitability on the inversion and being high to TMAR which is of 17,62%
supporting the analysis with the relation cost-benefit that point out for each
dollar invested the company will have 0,35 of earn, besides is important that
the investor have knowledge about the inversion will be recovered in two

years and seven months.
Because this we recommend the implementation of the company Ingenio

Limpiador acting lawfully as a limited liability company being workable and

enforceable.
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CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

“El estudio de mercado como una funcién que vincula a los consumidores,
clientes y publico con el mercadologo, mediante informacidén que sirve para
identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing, generar y
evaluar las actividades de marketing, supervisar el desempefio del marketing

y acrecentar la comprension del marketing como un proceso.

En la investigacion de mercados se especifica la informacion que se requiere
para abordar estos temas, se disefia el método para reunir los datos, se
maneja y pone en practica el proceso de acopio de los mismos, se analizan

los resultados y se comunican los hallazgos y sus implicaciones.

Con la investigacion de mercados se pretende entregar informacion fidedigna
gue exprese el verdadero estado de las cosas. Es objetiva y debe realizarse

de forma imparcial.

Por altimo, se ofrecen los resultados, implicaciones y recomendaciones en el
formato que permite usar la informacién para tomar dediciones de marketing

y aprovechar directamente”. *

Este capitulo esta orientado al analisis del comportamiento de la demanda y
la oferta del producto de consumo masivo de aseo, orientado a determinar la
demanda insatisfecha que se desea cubrir el estudio, tomando en cuenta un

nivel adecuado en la creaciéon de la nueva empresa.

" MALHOTRA Naresh K., Investigacién de mercados, Pearson Educacién de México, Cuarta edicion, 2004

22



1.1 Objetivos del estudio de mercado

*

Analizar el comportamiento de la oferta y demanda con la finalidad de

llegar a determinar la demanda insatisfecha.

* Determinar adecuadamente el comportamiento del consumidor ante la
decisidn de compra para establecer la fiel aceptacion del servicio en el

mercado.

* |dentificar la competencia directa e indirecta del servicio a ofrecerse, a fin

de definir y aplicar estrategias competitivas dentro del mercado.

* Aplicar adecuadamente las estrategias de precio, plaza, producto y

promocion, de modo que garantice la insercion del servicio en el mercado.

1.2. Estructurade mercado

“Al mercado se lo puede definir, como el lugar fisico de encuentro entre los
agentes econdémico donde acuden a realizar transacciones de compra y

venta de un bien o servicio a un precio y en un momento determinado.”

1.2.1 Mercado de competencia perfecta
Este tipo de mercado tiene dos caracteristicas principales: 1) Los bienes y

servicios que se ofrecen en venta son todos iguales y 2) los compradores

y vendedores son tan numerosos que ningun comprador ni vendedor

? ROMERO Ricardo, Marketing, Editora Palmir E.I.R.L , Tercera edicién, 1997
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puede influir en el precio del mercado, por tanto, se dice que son precios

aceptantes.

1.2.2. Mercado monopolista

Es aquel en el que s6lo hay una empresa en la industria. Esta empresa
fabrica o comercializa un producto totalmente diferente al de cualquier
otra. La causa fundamental del monopolio son las barreras a la entrada;
es decir, que otras empresas no pueden ingresar y competir con la
empresa que ejerce el monopolio. Las barreras a la entrada tienen tres
origenes: 1) Un recurso clave (por ejemplo, la materia prima) es
propiedad de una Unica empresa, 2) Las autoridades conceden el
derecho exclusivo a una Unica empresa para producir un bien o un
servicio y 3) los costes de produccion hacen que un Unico productor sea

mas eficiente que todo el resto de productores.

1.2.3. Mercado de competencia imperfecta

Es aquel que opera entre los dos extremos: 1) el mercado de
competencia perfecta y 2) el de monopolio puro. Existen dos clases de
mercados de competencia imperfecta:

1.2.4. Mercado de competencia monopolistica

Es aquel donde existen muchas empresas que venden productos

similares pero no idénticos.

24



1.2.5. Mercado de oligopolio

Es aquel donde existen pocos vendedores y muchos compradores. El
oligopolio puede ser: a) Perfecto: Cuando unas pocas empresas venden
un producto homogéneo y b) Imperfecto: Cuando unas cuantas empresas

venden productos heterogéneos.

1.2.6. Mercado de monopsonio

Este tipo de mercado se da cuando los compradores ejercen predominio
para regular la demanda, en tal forma que les permite intervenir en el
precio, fijandolo o, por lo menos, logrando que se cambie como resultado
de las decisiones que se tomen. Esto sucede cuando la cantidad
demanda por un solo comprador es tan grande en relacién con la

demanda total, que tiene un elevado poder de negociacion.

De acuerdo a esta clasificacion, se puede determinar que la nueva
empresa de productos de consumo masivo de limpieza se enmarcara en

un mercado oligopdlico.

Las caracteristicas de enfocarse en este mercado estan muy claras, dado
que los competidores mantienen una estrecha comunicacion y acuerdos
sustanciales de forma directa o indirecta, siendo esta una competencia no

tan cerrada.
Radica su diferencia que este modelo permite o mas bien alienta a

mantener una comunicacion entre competidores, no para sacar ventajas,

si no para poder ocupar de mejor manera su mercado, estableciendo un
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frente comun, ya sea al momento de establecer el precio, o enfrentar un

aumento de insumos por parte de los proveedores.

1.3. Analisis de la situacion actual del mercado

La importancia del sector se ha visto reflejada en la gran cantidad de
recursos que moviliza y también en el sinnUmero de actividades que
intervienen, de hecho, todo lo relacionado con el comercio de productos de
consumo masivo, de los diferentes bienes y servicios que se consume,

aporta al desarrollo del sector en particular y a la economia en general.

Las actividades comerciales que se han venido desarrollando en los ultimos
afios en el sector del comercio, se reflejan en el Ecuador como un sector
sumamente significativo. En la ultima década aporté con el 15% del valor
agregado nacional, constituyéndose en la segunda actividad economica del
pais, superada Unicamente por la explotacibn de minas y canteras que
incluye la produccion petrolera, segun informacion proporcionada por el

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

El comercio emplea a mas de 1.2 millones de personas lo que representa un
porcentaje superior al 20% de la poblacion ocupada. Sin embargo las
encuestas realizadas por el INEC en el afio 2006, reflejan que cerca del 80%
de la poblaciébn ocupada en esas actividades se encuentra en el sector
informal, eso implica que en muchos casos esos trabajos no gocen de los

beneficios otorgados por la ley.

En el sector donde funcionara la nueva empresa no existen compafiias de

comercializacion de estos productos de limpieza consumo masivo, situadas
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fuera del sector las empresas comercializadoras que abastecen de estos

servicios. Y dentro del sector empresas que no son especialistas.

1.4. Identificaciéon del servicio

Quinindé es un cantdn que en los ultimos afios a venido creciendo en su
actividad econdmica y el aporte que ésta ha tenido en el medio ha sido
significativo, viendose reflejado en el alto nimero de empresas en el sector y

su incremento en el comercio.

La identificacion del servicio nos permite conocer como se va a presentar la
empresa en el mercado y que necesidades va a cubrir con su oferta,
buscando satisfacer las necesidades que poseen las personas que diaria o

periddicamente realizan sus compras para su consumo,

El servicio que ofrecera la nueva empresa consiste en la venta de productos

de limpieza de consumo masivo, pudiendo identificarse los siguientes:

A. Quimicos de limpieza

Para el mantenimiento general de la limpieza e higiene, en estos casos
requiere un alto poder de desinfeccion antes que higiene, se recomienda
realizar una limpieza profunda periodicamente, dependiendo del sector de

actividad de su empresa.
*  Ambientales

* Desinfectantes

* Ceras
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* Cloros

* Alcohol

B. Jabones y detergentes

La caracteristica principal de los jabones es que estd con grasa vegetal
100% adicionados con extractos naturales y otros ingredientes que
ayudan a mejorar las propiedades, estos son pigmentos, perfumes,

di6xido de titanio entro otros.

* Jabon liquido para dispensador

* Detergente en polvo

C. Absorbentes

Son productos que poseen una alta estructura de absorcion de acuerdo a
cada una de las funciones y aplicabilidad, dando de esta manera un
control de absorcion a cada una de las diferentes superficies en las que
vayan a ser utilizados, ademas no presentan pelusas o algun componente

residual que afecte a la superficie o persona que los utilice.

Papel higiénico jumbo y normal
Toallas de manos
Servilletas

Limpiones

L D A T R o

Panales
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D. Complementarios

Permitira complementar un aseo integral a las empresas o personas que
lo requieran, dando un soporte a sus necesidades de aseo que involucra
productos bastante Utiles y de una composicion que permite sus

resistencia, durabilidad y eficiencia en su uso.

Fibras
Panos
Escobas
Trapeadores

Guantes

L D I . . A

Dispensadores

Por ser un servicio de comercializacién, la empresa mantendra una
alianza estratégica con sus proveedores de las diversas lineas de
productos, utilizando los canales de distribucibn mas eficientes para
mantener los productos al alcance del consumidor final, controlando su
movimiento en el transcurso de la logistica por las caracteristicas

puntuales de cada producto.

1.5. Caracteristicas del servicio

Permitiran conocer a fondo como se encuentra disefiado y estructurado el
servicio, de esta manera describir ventajas, beneficios y caracteres

diferenciados que posee.
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En una empresa comercializadora y distribuidora, es importante conocer
como realiza y esta estructurado su servicio, pues éste permite crear un
punto diferenciador frente a la competencia, es por eso que la empresa

propone caracteristicas diferenciales en su servicio.

A mas de prestar un servicio adecuado debe complementarlo con productos
de alta calidad, precios competitivos y con estandares que el mercado

demande.

La rotacién de los productos sera controlada de acuerdo a las caracteristicas
de cada uno de ellos, con la finalidad de mantener un inventario eficiente sin

descuidar la necesidad de cada consumidor final.

La ubicacién del punto de venta, serd otra caracteristica esencial, ya que
esta situado en un lugar céntrico, donde se encuentra gran cantidad de
afluencia de personas, cercana a puntos de acopio de medios de transporte
ya sean publicos o privados, fortaleciendo mas su ubicacién, puesto que en

los alrededores no se encuentran empresas de este tamario.
La clasificacion de categorias de los diferentes productos, serd importante en
la organizaciéon y control de movimientos de productos, permitiendo
salvaguardar las caracteristicas basicas y las oportunidades de venta.

1.5.1 Clasificacion por su uso y/o efecto de los servicios

Por su uso

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) la nueva

empresa se inserta en el sector venta al por mayor de productos diversos
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para el consumidor, y dentro de este en el subsector ventas al por mayor

de productos de limpieza.

Los productos que la empresa comercializara se los clasific6 en las

siguientes lineas, siendo estas:

Quimicos de limpieza
Jabones y detergentes

Absorbentes

WD PR

Complementarios

Dedicada a solucionar las necesidades de higiene nuestro servicio se
orientard a las instituciones en todos los sectores: salud, educacion,

industria, estado, educativo, turismo., etc.

Las instituciones requieren el servicio porque ven en ello un mecanismo
de prevision ante enfermedades derivadas de la falta de aseo,
adicionalmente el aseo es una forma de representacion de la entidad o
empresa que tiene dentro de sus actividades el contacto con personas

externas a la compafiia.

Una institucion que mantenga un aseo en todas sus instalaciones y que
provea de los equipos y suministros a sus empleados, crea un ambiente
saludable de trabajo, sitiandose bien los clientes externos y mas aun los
clientes internos, ya que observan la imagen de la empresa representada

por su limpieza.

Otra de las razones del usar estos productos para el aseo institucional o

particular, es por los beneficio de los equipos complementarios,
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ahorrando el material por su presentacion y utilizacion, manteniendo una

constante reposicion y por no ser nocivos para la salud.

En Quinindé, se observa un descuido sobre los aspectos de limpieza en
varias instituciones, esto se convierte en una oportunidad para la
empresa, puesto que al cambiar de habitos de aseo, crearemos un nicho
de mercado importante donde minimizaremos a la competencia y se

fortalecerd las actividades comerciales de la empresa.

La implementacion de estos productos al mercado seleccionado y
posteriormente su utilizacién causa un efecto en inicio incomprensible, por

los habitos sociales y la serenidad ante ellos.

Una vez que el servicio y los productos empiecen a superar la etapa de
introduccion en el mercado, se evidenciard la saludable forma de
presentacion de instituciones antes sus clientes, iniciando la adaptacion al

servicio y posteriormente la necesidad de utilizarlo constantemente.

1.5.2. Servicios sustitutos y/o complementarios

Los productos sustitutos, para reemplazar a los que la empresa
comercializa podemos considerar que no existen por las caracteristicas y

funciones especificas de cada uno de ellos.

Podemos mencionar que para realizar la limpieza correspondiente, puede
ser reemplazado por agua, la cual puede dar resultados visibles similares
a los productos quimicos de limpieza mas no de fondo y mucho menos en

la conservacion de las instalaciones.
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Los servicios complementarios nos permitiran ayudar a comercializar los
productos desde su origen hasta el consumidor final, siendo de apoyo en

las diferentes actividades que determina el proceso a desarrollar.

Dentro de los servicios complementarios podemos mencionatr:

Gestion con proveedores
Creditos bancarios
Relaciones publicas
Canales de distribucion
Publicidad

Capacitacion

L D S .

1.5.3. Normatividad técnica, sanitariay comercial

Cuales son las normas que deben observarse para desarrollar las

actividades de la nueva empresa.
1.5.3.1 Técnica
Permitiran establecer los requisitos que aseguran la aptitud para el
uso de un producto o servicio, tendiendo como objetivo el beneficio de

la comunidad, estando a disposicion de todos los interesados.

Para la comercializacion de productos de consumo masivo de aseo,

se considerara los siguientes aspectos:

* La fabricacibn de estos productos son bajo procedimientos
certificados 1SO 9000.
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1.5.3.2 Sanitaria

Tiene como fin, el proteger y garantizar condiciones idéneas para la

salud, que puedan ser puestas en peligro o afectadas por el comercio.

* Certificados de calidad y ambientales que poseen los proveedores,
avalados y/o certificados por los respectivos entes de control o

empresas privadas.

1.5.3.3 Comercial

* El Registro Unico de Contribuyentes (RUC): este documento es
emitido por el Servicio de Rentas Internas (SRI), para efecto debe
contar con un representante legal y la actividad econdémica que

tiene la empresa, generando obligaciones tributarias.

* Debe realizar las impresiones en sus documentos de su

funcionamientos, como son:

> Facturas
> Notas de venta, crédito, débito

» Guias de remision, etc.
* Tiene que poseer las respectivas patentes donde se instalen las

oficinas y locales comerciales, emitidos por los respectivos

municipios de las ciudades en las que se ubican.
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* Para la circulacion de los vehiculos para la distribucion de los
productos de limpieza, debera tener el permiso de circulacion, que

lo emite el Municipio de la ciudad.

* Poseer los documentos requeridos por la Policia Nacional:

> Matricula
» Licencia conductor

» Seguro obligatorio de accidentes de transito (SOAT)

1.6. Investigacion de mercado

Permitira recopilar datos con la finalidad de analizar y difundir, una vez
procesados permite mejorar las decisiones relacionadas a la identificacion y
solucion de los problemas y las oportunidades de marketing que se

presentan.

La investigacion de mercados es una guia para la comunicacion con los
clientes actuales y potenciales, los resultados ayudan a diseflar una
campafia efectiva de mercado que otorgue a los consumidores potenciales la
informacién que les sea util, ademés ayuda a identificar oportunidades en el

mercado.

1.6.1 Segmentacion del mercado

La segmentacion de mercados permite la division del mercado total de

un bien o servicio en varios grupos de menor tamafio siendo estos de
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caracteristicas semejantes respecto a los factores que influyen en la

demanda.

Para la segmentacion del mercado se debe considerar las siguientes

variables:

* Geografica
* Demogréfica
* Psicografica

* Por comportamiento
Segmentacién geografica
Dividir los mercados en segmentos por su localizacién, clima,
regiones, paises, ciudades y pueblos en donde vive y trabaja la gente.
Segmentacion demografica
Guardan una relacion estrecha con la demanda ya que se relacionan
con el comportamiento y porque se rednen con relativa facilidad, las
caracteristicas mas populares para la segmentacion demogréfica son
edad, sexo, ciclo de vida de la familia y educacion.
Segmentacién psicografica
Permite examinar los atributos relacionados con la forma de pensar,

sentir y comportarse de las personas, caracteristicas de esta

segmentacion son la personalidad, estilo de vida, valores, cultura, etc.
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Segmentacidén por comportamiento

Se orienta regularmente al segmentar sus mercados sobre la base del
comportamiento relacionado con el producto, considerando los

beneficios deseados y el indice de consumo de este producto.

De acuerdo a las caracteristicas mencionadas anteriormente de la
segmentacion de mercado, se puede identificar a la empresa dentro
de una segmentacion geografica, debido a que su campo de accién

realizado en el cantén de Quinindé.

Dividiendo la ciudad de Esmeraldas en segmentos de mercado,
siendo éste el canton de Quinindé, permitira determinar la poblacion y
cubrir las necesidades de las instituciones y establecimientos publicos
y/o privados de toda actividad econdmica que brinden servicio o

atencion al publico en general.

La poblacion a la que la empresa busca cubrir sus necesidades se
presentara en algunas oportunidades con varias formas de
segmentacién o en casos particulares una mezcla de ellos, se pude

mencionar la segmentacion psicogréafica y de comportamiento.
1.6.2. Tamafo del universo
El tamafio del universo permite evaluar y cuantificar la poblacién que va a
ser objeto de estudio de mercado, buscando conocer cuantitativamente

su tamafio, ya sea este finito o infinito segun el caso que se presente en

la poblacion.
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Segun las caracteristicas que posee la poblacion a ser estudiada, se

presentan varios inconvenientes para obtener una cantidad exacta.

La principal es que no se dispone de un registro exacto de cuantas
instituciones o establecimiento privados existen en el mercado objetivo,
debido a la gran cantidad de actividades econdmicas informales y no se
tiene la cuantificacion real, es por esa razén que no constan en ninguna
base de datos de alguna entidad de control, pudiendo ser esta la
Superintendencia de Compaifiias, el Instituto Nacional de Estadisticas y

Censa (INEC) o el Banco Central.

En base a un dato real obtenido de las entidades de control como la
Superintendencia de Compafias, la Superintendencia de Bancos y el
apoyo de funcionarios publicos, se pudo determinar un valor cuantitativo
incompleto, por el hecho de no poseer informacibn de empresas o

instituciones publicas o privadas que se ubican en el sector.

Al observar y realizar el estudio de campo se refleja un comercio bastante
importante y creciente, siendo base para determinar un dato incompleto

de la poblacién.

Para complementar esta informacion, se llegé a la conclusion de realizar
un estudio de campo que contempla la movilizacion del encuestador
dentro del canton, segmentando éste en varias zonas para identificar las

empresas o establecimientos radicados en el lugar de estudio.
Para obtener este dato mas real debido de acuerdo las caracteristicas de

mercado necesariamente deben ser un universo finito para su estudio,

pues facilmente no se incrementan o reducen las instituciones y
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establecimientos publicos y privados, delimitando al universo en un valor

cuantitativo de 175 instituciones y establecimientos tanto publicos como

privados.
Tabla No. 1: Mercado Objetivo
Entidades Publicas y Privadas

Empresas agropecuarias 36

Unidades educativas 40

Empresas bancarias 6

Farmacias 10

Restaurantes 22

Hoteles y hostales 8

Clinicas y hospitales 25

Microempresas 18

Entidades de gobierno 10
TOTAL 175

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Christian Brito F.

1.6.3. Determinacion de aciertos

La determinaciéon de aciertos permite conocer que porcentaje de la

poblacion esta de acuerdo con un factor comun.

Se realiz6 una pregunta base o filtro a 25 representantes de las diferentes

instituciones y establecimientos publicos como privados, que consistia en:
¢Le gustaria contar con el servicio de una empresa que ofrezca una

variedad de productos de limpieza, de buena calidad con stock

permanente, atencion personalizaday a precios razonables?
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Se obtuvo como resultado que el 80% de los encuestados respondieron

afirmativamente y el 20% no manifesto6 su interés por el servicio.

Gréafico No. 1: Determinacién de aciertos

¢Le gustaria contar con un servicio de linpieza eficiente?

NO 202«

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta
Elaborado por: Christian Brito F.

De acuerdo a la investigacion de campo y la interpretacion de esta
investigacion, se obtuvo una porcion de éxito equivalente al 80% del
servicio a ofrecer y un 20% de fracaso.

1.6.4. Tamafo de la muestra
El tamafio de la muestra nos permite elegir un segmento de la poblacién

gue es representativo al universo y que cualquier actitud o tendencia que
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se determine en la muestra puede ser aplicada a la poblacion,

representando el nUmero completo de entrevistas u observaciones.
El tamafio de la muestra dependera de tres factores:

1. El nivel de confianza deseado.
2. El méximo error permisible por el investigador.

3. Lavariacién en la poblacion objeto de estudio.

El tamafio de la muestra dependera de la propuesta, la importancia
econdmica de las decisiones y la variabilidad en la poblacién,
describiéndose métodos estadisticos para la determinacion de la muestra

con base en intervalos de confianza.

Para seleccionar la muestra existen varias formulas dependiendo de las
caracteristicas que tenga el universo, para el estudio del mercado objetivo

se utilizara la siguiente:
N.Z%.P.Q
n=- 2
e’(N-1)+Z2°.P.Q

Para lo cual:
n Es el tamafio de la muestra
Z Es el valor normal estandar correspondiente al nivel de

confianza deseado Yy se conoce como el nimero de errores

asociados al nivel de confianza
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e Es el méximo error permisible y se lo puede interpretar como la
mayor diferencia permitida entre la media de la muestra y la
media de la poblaciéon
Tamario de la poblacion

P Es la probabilidad de que ocurra un evento

Q Es la probabilidad de que no ocurra un evento

Para el efecto, los datos para la determinacién de la muestra y que nos
permitirdn realizar el analisis correspondiente a la encuesta se
determinaron los siguientes:

Z=1.96 Valor normal estandar

E =0.05 Error permitido

N =175 Poblacion

P =0.80 Probabilidad que ocurra el evento
Q=0.20 Probabilidad que no ocurra el evento

175 x1.96 2x0.80 x0.20
0.05 (175 - 1) +1.96 >x0.80 x0.20

107 .0152
1.049656

n = 101
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1.6.5. Metodologia de lainvestigacion
Permitira especificar los detalles de los procedimientos necesarios a fin
de obtener la informacién que se necesita para estructurar o resolver los

problemas que determinan la investigacion del mercado.

Para la obtencién de la informacién acerca del mercado, se considerd

implementar investigaciones de tipo exploratoria y descriptiva.

Grafico No. 2 Metodologia de investigacion

[ Disefio de la investigacion ]

1 1
[ Investigacion exploratoria ] [ Investigacion conclusiva ]

[ Investigacion descriptiva ]

Disefio trasversal ]
Disefio trasversal simple ]

“Tiene como objetivo primordial proporcionar conocimiento y comprension

del problema que enfrenta el investigador, con la finalidad de definir el
problema con precision, identificando las acciones pertinentes u obtener

conocimiento adicional antes de establecer un método”. 3

¥ STATON Wiliam J. Fundamentos de Marketing, McGraw-Hill Interamericana, décima tercera edicién, 2004
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Investigacion descriptiva

“Tiene como obijetivo principal de descripcion del mercado, por lo general
caracteristicas, funciones, determinando grupos relevantes, como

consumidores, vendedores, organizaciones o areas de mercado.

Este tipo de estudio ayuda a determinar las preguntas basicas para cada
variable, contestando Qué, Quién, Cuando, D6nde, Por qué y Cémo
describiendo las actitudes de los clientes, sus intenciones vy

comportamiento, al igual que describe los tipos de competidores y sus

estrategias”. *
Grafico No 3: Datos de la investigacion
[ Datos de Investigacion de ]
mercados
| .
| | 1
[ Datos secundarios ] [ Datos primarios ]

[ Datos cuantitativos ]

_[ Descriptivos ]
_[ Disefio de encuesta ]

[ Datos de observacién ]

Para la recoleccion de informacion podemos citar los siguientes tipos:

* STATON Wiliam J. Fundamentos de Marketing, McGraw-Hill Interamericana, décima tercera edicién, 2004
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Estructurados

“Son listados con preguntas especificas cerradas, en las que se incluyen
preguntas de opcion multiple con seleccion simple o multiple, también se

incluyen escalas de referencias y ordenamiento”.

No estructurados

Se caracterizan por tener preguntas abiertas, donde el encuestado puede

contestar con sus propias palabras”. °

Entrevista

La entrevista es una conversacion con personas que se encuentran
inmersas en el medio y légicamente en el tema de estudio, generalmente
los participantes expresan informacion valiosa para el producto o servicio,
como ideas para la promocion, estrategias de venta, estrategias de

mercado, crecimiento de mercado, etc.

La observacion es otra opcién para tener informacién, simplemente
observando la conducta de nuestro publico primario, consiguientemente
determinando conclusiones. Los reportes de la investigacion deben tener
un capitulo de resumen, el cual serd la guia para las personas que no
conocen de la investigacion, haciendo el informe mucho mas facil de

entender.

®> STATON Wiliam J. Fundamentos de Marketing, McGraw-Hill Interamericana, décima tercera edicién, 2004
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1.6.5.1 Definicion de las variables

Esta definicibn de las variables permitira valorar las diferentes
tendencias, comportamientos y caracteristicas que conforman los
diferentes elementos de la muestra con la finalidad de obtener los
datos que permitirdn conocer al mercado, para ello se ha seleccionado

las siguientes variables que se detalla a continuacion:

Demanda

Para determinar la demanda, debemos considerar una serie de
atributos que estan representados en el mercado objetivo, podemos
citar a las cantidades que los consumidores desean adquirir por
unidad de tiempo, como las preferencias en la compra, los ingresos en
determinado periodos , precios, etc. permitiendo establecer cual sera

la demanda del presente estudio.

Oferta

La oferta estd en funcion del nivel de precios. Si los precios se
incrementan la oferta aumenta y si los precios bajan la oferta
disminuye, siempre que los demas factores permanezcan constantes.
Precios

El conocimiento del precio que estaria dispuesto a pagar los
consumidores, permite conocer a la empresa el mercado a ingresar y

a que precio van a venderse sus productos y si van a arrojar un

margen de utilidad pertinente.
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Gustos y preferencias

Conocer que aspectos del servicio o productos prefieren los
consumidores, es decir, estar al tanto de la importancia de factores
como: la calidad, precio, frecuencia de compra, permitiendo tener una

percepcion clara de lo que desea adquirir el consumidor.

Para realizar el estudio de campo se recurrié al método de encuesta.

1.6.5.2. Elaboraciéon de la encuesta

La encuesta esta compuesta por preguntas que examinan a una
muestra con el fin de deducir conclusiones respecto de la poblacion, la
encuesta se orientd especificamente el cantdn de Quinindé y a las
empresas tanto publicas como privadas que se encontraban en el
sector. Para este caso se utilizd6 recopilacion de informacion

estructurada con preguntas de tipo cerradas.

1.6.5.2.1 Prueba piloto

La prueba piloto determina si es factible o no el disefio del
cuestionario para ser aplicada a la muestra. Con la prueba piloto se
determina la conveniencia de realizar modificaciones o cambios al
cuestionario, ya sea en la estructura, sintaxis, o sencillamente

cuestiones de forma.
La prueba piloto se la realizé a 25 instituciones y establecimientos

publicos y/o privados en Quinindé, determinando la necesidad de

introducir cambios de forma en el cuestionario.
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1.6.5.2.2. Aplicacion de la encuesta

El tipo de muestro que se utilizé para la aplicacion fue el probabilistico
gue intenta obtener una muestra de elementos convenientes, apoyado
con un muestreo por juicio, ya que las unidades de muestreo son
accesibles, facil de medir y cooperativas, con costos de ejecucion

minimos y utilizados con pruebas de cuestionarios.

Este método permite obtener la muestra tomando como referencia la
base de datos existentes y confiables como la Superintendencia de
Compaiiias; y el INEC, pues no existe informacion necesaria sobre la
poblacion total en un solo listado que permita realizar otro tipo de

muestreo como el aleatorio simple.

1.6.5.3. Procesamiento de datos

Para el procesamiento de datos, se codificoO las preguntas del
cuestionario con sus diferentes opciones de respuesta, con el fin de

obtener informacion que nos permita emitir conclusiones.

La codificacion fue realizada determinando un nimero a cada una de
las opciones de respuesta de cada pregunta, empezando con el
namero 1 para cada pregunta, es decir, que todas las preguntas
tendran como inicio de codificacién el nimero 1, y asi sucesivamente
dependiendo el numero de alternativas de cada pregunta del

cuestionario.®

® ANEXO 4 - Cuestionario
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En algunas preguntas tenemos varias opciones de respuesta,
conllevando a que el encuestado responda no solo una alternativa
sino varias de ellas, para esto, la codificacién se lo determind en base
a la combinacion de respuestas, es decir, si dentro de la seleccion del
encuestado fueron varias alternativas como respuesta, se dio un
namero a esta combinacion, y asi se lo realiz6 con el resto de

preguntas.

Para la tabulacion de los datos se trabajo en un software estadistico
SPSS version 12.0, que permite obtener los resultados necesarios
para realizar el andlisis de los datos, el software maneja dos

parametros la vista de variables y la vista de datos.

Determinada la informacion, se afind los gréaficos y cuadros obtenidos
en Excel, para su respectiva presentacion, a continuacion se detalla la
informacién obtenida.

1.6.5.4. Cuadros de Salida, Explicacion y Anélisis de los Resultados

1) ¢Le gustaria mejorar la imagen de su empresa utilizando

productos de limpieza de consumo masivo?

Tabla No. 2
Pregunta No. 1
Encuesta SI NO
Total 98 3
Porcentaje 97% 3%
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Grafico No. 4

PREGUNTA No. 1

m 3%

oS
= NO

o 97%

Fuente: Investigacion de Mercado - Encuesta

Elaborado por: Christian Brito F.

Segun las respuestas de los encuestados podemos determinar que el
97% les gustaria mejorar la imagen de su institucidon adquiriendo

productos de limpieza de consumo masivo.

2) ¢Conoce usted en la zona, empresas dedicadas a comercializar y
distribuir productos de limpieza de consumo masivo? Favor

identifiquelas.

Tabla No. 3
Pregunta No. 2.1
Encuesta SI NO
Total 11 90
Porcentaje 10.90% 89.10%
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Grafico No. 5

PREGUNTA 2.1

O 10.90%%

osl

m NO

| 89.10%

Fuente: Investigacion de Mercado - Encuesta
Elaborado por: Christian Brito F.

En esta pregunta, la respuesta fue dividida en dos partes: la primera
indica si conocen o no de la existencia de empresas comercializadoras de
productos de limpieza y la segunda es contestada siempre y cuando en la
primera respondieron “Sl”, e identifica las empresas comercializadoras

donde se adquiere los productos que estan ubicadas fuera de Quinindé.

En la primera parte de la respuesta, podemos identificar que hay una
ventaja del nuevo negocio, puesto que el 89,10% no conoce de la
existencia de comercializadoras de productos de limpieza en la zona,
mientras que tan solo el 10,90% indica que si existen dichas empresas,

entre estas aseguraron que muchas son ilegales.

Tabla No. 4
Pregunta No. 2.2
Sto. La Sto. Domingo y
Encuesta ) ) ) No conoce
Domingo | Concordia la Concordia
Total 6 2 1 92
Porcentaje 5.90% 2% 1% 91.10%
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Grafico No. 6

0 91.10%

PREGUNTA 2.2

0 SANTO DOMINGO

@ LA CONCORDIA

0 STO. DOMINGOY

LA CONCORDIA

0 NO CONOCEN

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta
Elaborado por: Christian Brito F.

Del 10.9% de encuestados que respondieron que si conocen empresas

comercializadoras de productos de consumo masivo de limpieza, se

complementa la informacion determinando que estan ubicadas en Santo

Domingo de los Zsachilas el 5,90%, en La Concordia el 2%, y el 1% no

respondieron.

3) ¢Actualmente adquiere productos de limpieza?

Tabla No. 5
Pregunta No. 3
Encuesta Sl NO
Total 95 6
Porcentaje 94.10% 5.90%
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Grafico No. 7

0O 94.10%

PREGUNTA No. 3

m NO

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta

De acuerdo a los datos obtenidos encontramos que el 94.10% de
encuestados adquieren productos de limpieza en la actualidad, lo que
representa una demanda realmente importante, para lo cual la empresa

propone varias estrategias de promocion y precios para captar a esta

demanda.

Elaborado por: Christian Brito F.

4) ¢Dbnde viene adquiriendo los productos de limpieza?

Tabla No. 6
Pregunta No. 4
Tiendas de V. Supery
Encuesta | Comercializadora| Supermercados barrio Ambulantes | t.barrio | Varios
Total 7 36 12 7 19 20
Porcentaje 6,93% 35,64% 11,88% 6,93% 18,81% | 19,80%
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Grafico No. 8

PREGUNTA No. 4

011,88% 06,93%

@ COMERCIALIZADORA (C)
m SUPERMERCADOS (S)

O TIENDAS DE BARRIO (TB)
O V. AMBULANTES (VA)

m SUPER y T.BARRIO

W 18,81%

m 35,64%

o 19,80% @ VARIOS

0 6,93%

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta
Elaborado por: Christian Brito F.

En esta pregunta podemos observar que no existe un patron comun en
donde poder adquirir los productos de limpieza, puesto que, un 35.64%
se orienta a la compra en supermercados, seguido lejanamente por la
compra en las tiendas de barrio con un 11.88% seguido con un 6.93%
de la compra a los vendedores ambulantes a igual que las
comercializadoras, y aproximadamente el 19.80 % se dividen en varias

alternativas para la compra.

Una informacion valiosa obtenida es que el 18.81% de los encuestados
tiene un factor comin en el lugar de compra, que son los
supermercados Yy las tiendas de barrio, determinando en estos lugares

la competencia directa de la empresa.
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5) ¢Qué linea de productos de limpieza consume con mayor

frecuencia?

Tabla No. 7
Pregunta Preguntano. 5
Linea Quimicos | Jabones | Absorbentes | Complementarios| Total
total 306 358 1.564 1.003 3.230
Porcentaje 9,46% 11,10% 48,41% 31,04%
Grafico No. 9

PREGUNTA No. 5

@ QUIMICOS

031,04%
0O JABONES
048,41%
0O ABSORBENTES

O COMPLEMENTARIOS|

011,10%

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta
Elaborado por: Christian Brito F.

De acuerdo a los datos obtenidos identificamos que los absorbentes es
la linea de productos que se consume con mayor frecuencia con un
48.41% de aceptacion, los complementarios representan un 31.04%
dentro de la preferencia de los encuestados, seguido por un 11.10% de
la linea de jabones y detergentes y por ultimo los productos de quimicos
de limpieza con el 9.46%, es necesario conocer que los datos obtenidos

son representados en unidades.
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6) ¢Con qué frecuencia adquiere los productos de limpieza?

Tabla No. 8
Pregunta no. 6
Quincenal
Encuesta Semanal | Quincenal |Mensual | Trimestral| Anual |y Mensual| Varios
Total 29 20 16 5 3 8 20
Porcentaje | 28.71% 19.80% 15.84% 4.95% 2.97% 7.92% 19,80%
Grafico No. 10
PREGUNTA No. 6
O SEMANAL
O 4,95% W 297% = 7,92% = QUINCENAL
0 15,84% O MENSUAL

| 19,80%

0 28,71%

m 19,80%

O TRIMESTRAL

H ANUAL

O QUINCENAL Y

MENSUAL
H VARIOS

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta

Elaborado por: Christian Brito F.

Con mayor frecuencia, semanalmente se consume los productos de

limpieza con el 28.71%, seguido de una frecuencia quincenal del

19.80 %, y mensualmente el 15.84%. La diferencia restante en la

frecuencia de compra varia estrechamente entre sus porcentajes,

puesto que, es un producto que necesita mantener una constante

rotacion por su frecuente uso.
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7) ¢Qué valor asigha a la compra de productos de limpieza?

Tabla No. 9
Pregunta No. 7
Mas de $.
Encuesta $.1a%$.25 | $.26a%$50 | $.51a%$.100 | $.100a$.200 | 201
Total 16 33 30 14 8
Porcentaje 15.80% 32.70% 29.70% 13.90% 7.90%
Grafico No. 11
PREGUNTA No. 7
m 7.90% m 15.80%
00 13.90% S 13525
m $. 26 a $50
O0$.51a$. 100

0O $. 100 a $. 200

m 32.70% W Mas de $. 201

0 29.70%

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta

Elaborado por: Christian Brito F.

El 32.70% de los consumidores asignan un valor de entre 26 a 50
dolares para la compra de los productos de limpieza, seguido muy de
cerca con un presupuesto de entre 51 a 100 dolares el 29.70% y por
mencionar que el 15.80% asigna de entre 1 a 25 dblares para comprar
los productos, la resto del porcentaje varia su valor en porcentajes
minimos, puesto que, son productos de valores bajos lo que involucra

gue la asignacion de dinero para la compra disminuyo.
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8) ¢Qué forma de pago utiliza para la adquisicion de estos

productos?
Tabla No. 10
Pregunta no. 8
Encuesta Efectivo Crédito | Tarjeta crédito varios
Total 83 7 3 8
Porcentaje 82.18% 6,93% 2,97% 7,92%
Grafico No. 12
PREGUNTA No. 8
OEFECTIVO
082,18% B CREDITO

O TARJ. CREDITO

O0VARIOS

m6,93%
02,97%

07,92%

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta

Elaborado por: Christian Brito F.

Esta informacion nos determina que el 82.18% de los encuestados
pagan la compra de los productos de limpieza en efectivo, determinando
un alto beneficio para la empresa, puesto que, su dinero tiene mas valor

por que puede reinvertir, convirtiéndose en activo circulante.
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9) ¢Qué dificultades encuentra usted con quienes le suministran el

producto?
Tabla No. 11
Pregunta no. 9
Falta Mala | Falta Mala Precios | Falta.var.| m. atencion-
Encuesta |variedad | calidad | stock | atencion altos altos p. altos otros
Total 28 6 5 4 27 5 6 20
Porcentaje | 27.72% | 5.94% |4,95% | 3,96% |[26.73% | 4,95% 5.94% 19,80%

Grafico No. 13

PREGUNTA No. 9

§5,94% 04,95%03,96%

B27,7 26,73%

04,95%
019,80% 85,94%

OFALTA VARIEDAD
BEMALA CALIDAD
OFALTA STOCK
O0MALA ATENCION
BPRECIOS ALTOS
OVariedad-P. Altos

B M. Atencion-P.Altos

O0OTROS

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta
Elaborado por: Christian Brito F.

De acuerdo a los datos obtenidos podemos

concluir que los dos

mayores problemas que tiene en la compra de los productos de limpieza

son la falta de variedad y los precios altos con el 27.72% y el 26.73%

respectivamente, teniendo una diferencia minima entre ambos.
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Para dar relevancia aun mas a los precios, detectamos que existen
alternativas en las respuestas que estan relacionadas con el precio,
como son la falta de variedad y mala atencion con un 5% para cada uno

de ellos.

10) ¢Le gustaria contar con el servicio de una empresa que le ofrezca
una variedad de productos de limpieza, de buena calidad, con stock

permanente, atencion personalizaday a precios razonables?

Tabla No. 12
Pregunta No. 10
Encuesta Sl NO
Total 100 1
Porcentaje 99% 1%

Gréafico No. 14

PREGUNTA No. 10

m 1.00%

oSl
ENQ

0 99.00%

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta

Elaborado por: Christian Brito F.
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Un 99% de establecimientos e instituciones desean contar con una
empresa que ofrezca una variedad de productos de limpieza, de buena
calidad, con stock permanente, atencion personalizada y a precios

razonables.

11)¢,Cbémo preferiria realizar la compra de este tipo de productos?

Tabla No. 13
Pregunta no. 11
Encuesta Local Domicilio | Local y domicilio
Total 23 71 7
Porcentaje 22.80% 70.30% 6.90%

Gréafico No. 15

PREGUNTA No. 11

06.90%

0 22.80%

O Local
m Domicilio
O Local y domicilio

m 70.30%

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta
Elaborado por: Christian Brito F.

La tendencia indica que el 70.30% de los encuestados prefieren que los
productos de limpieza les sea entregado a domicilio y el 22.80%

comprarlos directamente en el local de la empresa.
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12)¢Por qué medio de publicidad preferiria conocer sobre el servicio

gue ofrece la nueva empresa?

Tabla No. 14
Pregunta No. 12
hojas | radioy h. | Periédicoy h.

Encuesta Internet | Radio |Periodicos vol vol vol varios
Total 5 12 6 36 10 12 20
Porcentaje | 4,95% |[11.88% 5.94% 35.64% | 10.90% 11,88% 19,80%

Grafico No. 16

PREGUNTA No. 12
00 9,90%
00135,64% D1188% |BINTERNET
O RADIO

0O 5,94%

011,88%

O 4,95%

m 19,80%

0O PERIODICOS

0O HOJAS VOL

O RADIO Y H. VOL
O PERIODICO Y H. VOL

m VARIOS

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta

Elaborado por: Christian Brito F.

Los resultados permite establecer que no existe una tendencia marcada

por los encuestados para conocer los productos que ofrece la

compaiiia, el estudio determind que el 35.64% tiene preferencia para las
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hojas volantes, seguido por la radio con un 11.88% a igual forma que
una unién entre las hojas volantes y periddicos, la participacion de las
hojas volantes relacionada con otras posibilidades de publicidad son el

factor comun.

Analizado las diferentes variables propuestas para la obtencion de
informacién de acuerdo a la muestra, la empresa puede concluir que
existe un mercado insatisfecho y una necesidad de atencion al cliente
por parte de empresas comercializadoras y distribuidoras de productos

de limpieza para instituciones o establecimientos ubicados en Quinindé.

Existiendo poca oferta en el mercado originando un oligopolio,
estableciendo una actividad visionaria incursionar en este mercado con
productos de limpieza y mas aun con el servicio de distribucion de

acuerdo al pedido del cliente.

1.7 ANALISIS DE LA DEMANDA

“Demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o

solicita para buscar la satisfaccién de una necesidad especifica a un precio

determinado”. ’

1.7.1 Clasificacion

La demanda se clasifica de acuerdo a su probabilidad y de acuerdo a los

consumidores o usuarios inmediatos.

De acuerdo a su probabilidad, encontramos:

" BACA Urbina Gabriel, Evaluacién de proyectos, McGraw Hill, México, cuarta Edicién, 2001
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* Demanda real o efectiva: es la demanda totalmente cierta.

* Demanda aparente: es aquella demanda probable en la cual no se
conocen las pérdidas y/o mermas por comercializacion, etc.

* Demanda potencial: es la demanda probable que al satisfacer

determinadas condiciones se le puede volver real.

De acuerdo con los consumidores o usuarios inmediatos, tenemos:

* Demanda basica: cuando el uso o consumo es final.
* Demanda derivada: cuando los usuarios o consumidores son

intermediarios.

1.7.2 Factores determinantes de la demanda

De acuerdo a la teoria econdmica la demanda esta en funcién de los
precios; es decir, que si los precios se incrementan la demanda disminuye
Yy, por el contrario, si los precios bajan la demanda se incrementa, siempre

que los demas factores permanezcan constantes.

Sin embargo, existen otros factores determinantes a la demanda distintos

al precio:

a) Nivel de ingresos

b) Gustos y preferencias del consumidor

c) Expectativas de los precios relativos futuros
d) Precio de los productos relacionados

e) Tamafo de la poblacion
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En la empresa comercializadora y distribuidora su demanda es basica y
posee caracteristicas especiales, debido a que no existe un conocimiento
profundo de algun servicio similar, lo que origina los siguientes factores

gue afectan a la demanda:

* Los gustos y preferencias de los clientes sera un factor que afecta a la
demanda por que de acuerdo a los beneficios que de la compafia

determine inclinara la preferencia del cliente.

* Habitos de consumo que se provocado por la falta de cultura referente

a los temas de limpieza de las instalaciones.

* Los precios de los productos complementarios de igual forma
afectaran a la demanda, es decir, la competencia que exista en el

sector.

* El crecimiento de la poblacion afecta a la demanda, puesto que, a
mayor poblacion mayor demanda, siempre y cuando se mantenga una

fidelidad de clientes u un servicio diferenciado

Es importante mencionar que existe una competencia indirecta en el
sector, puesto que, no existe empresas especializadas a la
comercializacion de productos de limpieza de consumo masivo,
originando que la competencia sea los supermercados, micromercados y
tiendas de barrio en la mayoria de casos, por mencionar los mas

demandados:

* Supermercados TIA

*  Minimarket Quinindé
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* Comercial “La Cuevita”
* Comercial “Nunez”

* Comercial “24 de Mayo”
1.7.3. Demanda histérica

Lamentablemente, en razon de que el estudio corresponde a una zona
en su mayoria rural, donde las instituciones de registro no funcionan
adecuadamente, no se dispone de informacion precisa sobre demanda

histérica.
1.7.4. Demanda actual del producto y servicio

La demanda actual se obtuvo en base a la encuesta y al trabajo de
campo, los valores obtenidos en la pregunta No. 5 del cuestionario®,
fueron representados anualmente, es decir, si se obtuvo valores con
diferente frecuencia de compra se los trasformaron a valores anuales,
con la finalidad de tener una medida en comun, y de esa forma

determinar los valores de compra de cada linea de producto

anualmente.
Tabla No. 15
Demanda Actual
Afos Poblaciéon Urbana Instituciones Demanda
2008 28,278 175 $ 262,371

Fuente: Investigacion de campo - Encuesta

Elaborado por: Christian Brito F.

8 ANEXO 4 - Cuestionario
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1.7.5. Proyeccién de la demanda

“Para la proyeccion de la demanda de los productos se considero el factor
de crecimiento poblacional, relacionandolo con el crecimiento poblacional,
siendo este factor del 3%. de acuerdo a proyecciones poblacionales
obtenidas por el INEC.

Tabla No. 16
Demanda Proyectada
Afos Poblacion Urbana Instituciones Demanda
2009 29,042 179 $ 269,459
2010 29,763 184 $ 276,149
2011 30,567 189 $ 283,605
2012 31,392 194 $ 291,262
2013 32,239 199 $ 299,126

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Christian Brito F.

1.8 Anédlisis de la oferta

“La oferta es la cantidad de bienes y servicios que un cierto nimero de
oferentes estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado el cual dependera del costo de produccién”. °

El analisis de la oferta nos permite determinar como esta compartido el

mercados Yy las diferentes competidores, ayudando a desarrollar estrategias

° BACAUrbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, McGraw Hill, México, Cuarta Edicion, 2001
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que ayuden a la empresa a ingresar al mercado. Este analisis se logro

establecer mediante la interpretacion de los datos primarios y secundarios

establecidos en el estudio.

1.8.1 Clasificacion

La clasificacion mas generalizada es la siguiente:

*

Oferta competitiva o mercado libre: es la que los productores se
encuentran en circunstancias de libre competencia sobre todo debido a
la gran cantidad de productores del mismo producto. Por tanto, la
participacion del mercado esta determinada por la calidad, el precio y el

servicio que se ofrece al consumidor.

Oferta oligopdlica: se caracteriza porque el mercado se encuentra
dominado por unos cuantos productores y por consiguiente se llegaria a
determinar la oferta, los precios y normalmente tienen acaparada gran

cantidad de materia prima para su industria.

Oferta monopdlica: es aquella en la que existe un solo productor del
bien o servicio, por tal motivo, domina totalmente el mercado

imponiendo calidad, precio y cantidad.

El mercado del cantdn de Quinindé en lo que refiere a la comercializacion

y distribucion de productos de limpieza, presenta una tendencia

oligopolista, puesto que existen pocas empresas que venden estos

productos pero que basicamente no realizan esta actividad.
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En el sector de estudio, se determind que no existen empresas
comercializadoras de productos de limpieza, pero se determinaron
empresas sustitutas como supermercado o tiendas de barrio que proveen
estos productos.

1.8.2 Factores que afectan a la oferta

Segun la teoria econdmica la oferta estd4 determinada por los niveles de
precios, esto es que a precios altos habra un incremento de la oferta
mientras que a precios bajos la oferta tendra a disminuir, siempre que los

demas factores permanezcan constantes.

Los factores principales que afectan a la oferta son:

a) Costos de produccion

b) Tecnologia

c) Impuestos y subsidios

d) Expectativas de los precios relativos futuros, desde el punto de vista
del productor

e) Numero de empresas competidoras

En la empresa comercializadora y distribuidora su oferta se deduce
debido a que no existe un conocimiento profundo de algun servicio

similar, lo que origina los siguientes factores que afectan a la oferta:
* A medida que los costos de produccién se elevan, la oferta sera mayor

debido a que son productos de consumo masivo y el precio ofertado

no determinara otro sustituto.
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*x La competencia es otro factor que influye en la oferta debido a que
mas empresas comercializan el producto provocando una disminucion

en los clientes pro ende en la oferta.

*x Los impuestos afectaran a la oferta, es decir, a mayores impuestos

mayor oferta, a fin de deducir este impuesto al cliente.

*x Precios del bien que permiten tener una variacion amplia y una

manipulacion de éstos por las pocas empresas existentes en el sector.

1.8.3. Oferta histérica

Tabla No. 17

Oferta Historica
Afos Poblacion Urbana Oferta Poblacién Oferta Institucién
2003 24,533 $ 55,074 $ 340
2004 25,293 $ 69,901 $ 431
2005 25,923 $ 53,372 $ 329
2006 26,960 $ 56,206 $ 347
2007 28,038 $ 59,185 $ 365

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Christian Brito F.

1.8.4. Oferta actual

La oferta actual que existe en el mercado de la ciudad de Quinindé es
muy reducida, como se menciond con anterioridad no existe empresas
comercializadoras, las empresas que proveen de estos productos son
supermercados, tiendas de barrio, etc. que no estan especializadas en

el area y dejan de ofrecer beneficios y servicio comunes del producto.
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La oferta se realiz6 en base a los datos obtenidos de la investigacion de
campo, es decir, en base a la produccion de estos productos a nivel

nacional, relacionado con el consumo per capita del sector en estudio.

Tabla No. 18

Oferta Actual
Anfos | Poblacién Urbana Oferta Poblacién Oferta Institucién
2008 28,278 $ 60,438.67 $ 373.08

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Christian Brito F.

1.8.5. Proyeccion de la oferta

“Para realizar la proyeccion de la oferta de los productos de consumo
masivo de limpieza se considerd un factor de crecimiento promedio del
4% en las ventas de las empresas comercializadoras de productos de
limpieza en la ciudad de Quinindé”.

Tabla No. 19
Oferta Proyectada
Anos Poblaciéon Urbana Oferta Poblacién Oferta Institucién
2009 29,042 $ 62,859.42 $ 388.02
2010 29,763 $ 65,255.14 $ 40281
2011 30,567 $ 67,885.86 $ 419.05
2012 31,392 $ 70,622.63 $ 43594
2013 32,239 $ 73,469.74 $ 45352

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Christian Brito F.
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1.9. Estimacion de la demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha esta determinada por la diferencia entre demanda y

oferta y esta existe cuando la demanda supera a la oferta.

Para la proyeccion de la demanda insatisfecha, se aplicé la siguiente

formula:

Demanda Insatisfecha = Demanda - Oferta

Es asi como la demanda insatisfecha para el afio 2008 es:

Tabla No. 20

DEMANDA INSATISFECHA

Afos Demanda Oferta Demanda Insatisfecha

2008 $ 262,370.88| $ 373.08 $ 261,997.80

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Christian Brito F.

Analizando la informacién obtenida en la demanda insatisfecha podemos
observar que existen porcentajes importantes de demanda que no es

cubierta por la oferta.
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Tabla No. 21

DEMANDA INSATISFECHA PROYECTADA
Afos Demanda Oferta Demanda Insatisfecha
2009 $ 269,459 $ 388 $ 269,071
2010 $ 276,149 $ 403 $ 275,746
2011 $ 283,605 $ 419 $ 283,186
2012 $ 291,262 $ 436 $ 290,826
2013 $ 299,126 $ 454 $ 298,673

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Christian Brito F.

1.10 Andélisis de precios

“La estimacion de precios es una actividad fundamental dentro del sistema
de libre mercado, en el que el precio de un producto influye directamente
sobre los costos y las utilidades, es decir, sobre el pago que hacen los
factores de la produccion. Por lo tanto constituye un regulador del sistema

economico”.'®

Una empresa debe poner un precio inicial cuando desarrolla un nuevo
producto, cuando introduce su producto normal en un nuevo canal de
distribucidbn o é&rea geografica o cuando licita para conseguir contratos
nuevos y debe decidir conde posicionara su producto en cuanto a calidad y

precio.

YBACA Urbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, McGraw Hill, México, Cuarta Edicién, 2001
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Ademés, esta aseveracion se comprueba analizando la politica de la
estimacion y fijacién de los precios histéricos que se han manejado en los

Gltimos afos en el sector.

Por otro lado, los precios se ven afectados por:

a) La competencia,
b) los costos de produccion, y

c) la capacidad de demanda en el mercado.

Factores que tienen una relacion directa y que establecen la aceptaciéon del

producto en el mercado.

El comportamiento de los precios constituirA en un referente para el
establecimiento de los precios a los que se ofrecera el producto con la nueva
empresa, tomando en consideracion los costos de produccién que implique
la produccién de la leche con enfriamiento, que se detallar4d ampliamente en

el capitulo financiero.

1.10.1. Precios actuales

Tabla No. 22
PRODUCTOS 2008 $.
AMBIENTAL AROMM 360 C.C 2.43
AMBIENTAL BIO BOUQUET 20 KL 30.00
AMBIENTAL BIO BOUQUET GALON 5.85
AMBIENTAL OZZ 250 C.C CON ATOMIZ 1.74
AMBIENTAL OZZ OMBRE ROSSE 20KL 35.20
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AMBIENTAL OZZ OMBRE ROSSE GL
ANTISARRO OZZ 20 KL

ANTISARRO OZZ GL

ARRASAGRASA BIO 20 KL
ARRASAGRASA BIO GL

ARRASAGRASA INDUSTRIAL OZZ 20 KL
ARRASAGRASA INDUSTRIAL OZZ GL
ATOMIZADOR 600 C.C

AXION CREMA 1000 GR

AXION CREMA 250 GR

AXION CREMA 500 GR

AXION EN BARRA 350 GR * 48 LIMON
BOTELLA PARA DISP. 800 ML.

CEPILLO DE BANO MANO DE LOBO
CEPILLO DE ROPA TIPO PLANCHA

CERA LIQUIDA BIO 20 KL

CERA LIQUIDA BIO GL

CERA LIQUIDA DURWAX 20 KL

CERA LIQUIDA DURWAX GL

CERA LIQUIDA DURWAX PERFUMADA 20 KL
CERA LIQUIDA DURWAX PERFUMADA GL
CERA MADEWAX EN PASTA AMARILLA GALON
CLORO LIQUIDO AL 10% 20KL

CLORO LIQUIDO BIO 20 KL

CLORO LiQUIDO BIO GL
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6.55

19.70

4.32

26.50

5.20

38.49

7.40

111

2.27

0.58

1.13

0.54

2.00

0.70

0.70

20.00

4.05

28.00

5.40

32.80

6.10

7.93

17.60

12.29

2.30




CLORO LiQUIDO CONCENTRADO 10% GALON
CLORO LiQUIDO 0ZZ 1/2 LTRO

CLORO LIiQUIDO 0ZZ 20 KL

CLORO LiQUIDO OZZ GALON

CLORO LiQUIDO 0ZZ LITRO

CLORO 0ZZ 250 C.C

DE LIMONENE 20 KL

DE LIMONENE 600CC C/ATOMIZADOR

DE LIMONENE GL DESENGRASANTE
DESINFECTANTE AROMATERAPIA GL
DESINFECTANTE AROMATERAPIA LITRO
DESINFECTANTE BIO 20 KL
DESINFECTANTE BIO GALON
DESINFECTANTE OZZ 20 KL
DESINFECTANTE OZZ GL

DESTACADOR ERGON AZUL ESPEKTRA
DESTACADOR PE 222 AMARILLO PELIKAN
DETERGENTE ESPUMA CONTROL. GL.
DETERGENTE WISE FLORAL 1 KG
DETERGENTE WISE FLORAL 20KG
DETERGENTE WISE FLORAL 250 GR
DETERGENTE WISE FLORAL 3 KL

DISH CLEAN SHAMPOO 0OZZ VAJILLAS GALON
DISP. AMBIENTAL C/VENTILADOR AF-180N

DISP. JABON ESPUMA 1.6LT RELLENABLE
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3.45

0.65

13.80

2.60

0.94

0.30

50.60

2.55

11.55

6.05

2.00

18.60

3.43

24.20

4.40

0.31

0.41

7.05

1.88

33.65

0.48

5.55

4.65

15.40

17.98




DISP. OVAL 400ML P/JABON LIQ.

DISP. OVAL 900ML P/JABON LIQ.

DISP. P.H. TRANSPARENTE DECORT

DISP. TOALLA CENTER PULL

DISP. TOALLA TRANSPARENTE
DISP.DECORT AUTOMATICO FRAGANCIAS AEROSOL DIGITAL
DISP.DECORT JABON LIQ. 800ML.
DISP.DECORT JABON LIQ.CODO (1600ML)
DISP.DECORT P.H. JUMBO

DISP.DECORT TOALLA Z DECORT
DISP.DECORT URINARIO AUTOMATICO AEROWEST
DISP.NO AUTOM. DECOR P/URIN.
DISPENSADOR P/LIMPION INDUST.
DISPENSADOR TECNIOZZ

ELITE CENTER PULL 250 MTS 2 ROLLOS
ESCOBA FIBRA COCO 30cm. Reforzada
ESCOBA FIBRA COCO 40 cm

ESCOBA FIBRA COCO 40 cm 4 FILAS
ESCOBA INDUSTRIAL NYLON DURA
ESCOBA NYLON FLORENCIA PLUMADA
FIBRA CON APRESTO PANO ABSORBENTE
FIBRA ECONOMICA COLORES B*180
FRANELA BLANCA

FRANELA ROJA

FUNDA BLANCA 18*18 PAQ*100
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11.06

12.90

18.40

54.56

18.72

53.73

13.50

26.00

17.47

18.20

46.80

34.32

14.15

4.15

16.02

2.50

2.12

3.95

1.80

2.00

0.58

0.16

1.75

1.75

3.50




FUNDA DE BASURA INDUSTRIAL (PAQX10)
FUNDA DE BASURA STANDAR (PAQX10)
FUNDA ROJA 23*28 PAQ. X10

FUNDA ROJA BASURA INDUSTRIAL 29*36* 10U
GEL ANTISEPTICO 120CC

GEL DISP. INSTANT SANITIZER 800ML

GEL INSTAN SANITIZER 20 KL

GEL INSTANT SANITIZER GALON

GEL REDUCTOR 500 CC

GUANTE C-25 SUPER BICOLOR MASTER
GUANTE EXAMEN NIPRO CAJA*50 PARES
JABON 10G. ESTRIADO * 1000

JABON 12 GRS. CX1000 OVAL. /PERS  RIANDI
JABON DE SEGURIDAD TECNIOZZ 140GR *2 U
JABON DISP. ANTIBACT. S/AR. 500 CC

JABON DISP. ANTIBACTERIAL 800ML.

JABON DISP. ANTIBACTERIAL SIN AROMA 800ML
JABON DISP. CREMA 500 ml.

JABON DISP. LOTION SOAP 800 ml.

JABON DISP. SPRAY 800 ml.

JABON DISP.ESPUMA LOTION 800 ML C/VALV
JABON DISPENSADO ANTISEPTICO 500 ML
JABON ESPUMA GALON

JABON LIQ.BIO BOUQUETE 20KL

JABON LIQ.BIO CHICLE GALON
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1.20

0.67

1.05

1.81

1.30

3.87

51.00

12.50

2.28

1.15

5.17

31.89

60.00

1.94

2.45

2.98

2.50

2.45

2.74

3.50

6.00

2.98

8.9

21.50

4.20




JABON LIQUIDO ANTIBACTERIAL GALON

JABON LIQUIDO OZZ ALMENDRAS 20K

JABON LIQUIDO OZZ ALMENDRAS GALON

JABON MAQUINADO ALES 250GR

JABON PALMOLIVE TRIPACK 125 GRS

JABON PROTEX TRIPACK 125 GRS.

LA CUISINE LAVAVAJILLA HIPOALERG. 500CC

LIMPIA VIDRIOS OZZ GALON

LIMPION INDUSTRIAL 300M NATURAL 1 H PAQ*2 ROLLOS

LIMPION INDUSTRIAL 600m.NATURAL 1H

LIQUI PEN PELIKAN

LIQUI PEN ZEBRA

LIQUID PEN COX CL-05

P.H. ELITE 22M ROLLOX4 BLANCO

P.H. ELITE 26 M ROLLO X4 EXTBCO CX1

P.H. SCOTT JR PQ* 6 20 Mts

P.H.ELITE 30m. BLANCO BX48 R

P.H.ELITE 50m. BLANCO BX48 R

P.H.ELITE 60m BLANCO 3X1 BX48 R
P.H.JUMBO ELITE BCO. 2H.250m. Paca 6 Rollos
P.H.JUMBO ELITE BCO.1H.550m. Paca 4 Rollos
P.H.JUMBO ELITE EXTBCO.2H.250m paca 6 Rollos
P.H.JUMBO NIEVE BCO.2H.200m. 1 ROLLO
PASTILLA AMBIENTAL TIPS (C:144UNID)

PASTILLA BANO TIPS
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6.80

27.00

5.10

0.52

1.39

1.45

1.35

4.30

11.27

11.50

0.74

1.27

0.62

0.98

1.35

1.05

11.96

19.94

23.86

15.60

16.40

19.38

2.16

0.76

0.76




RECARGA DISP AUTOMAT DE FRAGANCIAS

REGLA PLAST/A 20CM

REGLA PLAST/A 30 CM APOLO

REJILLA DESODORANTE URINARIO

ROLLO FAX 216*30 MT P/TERMICO

SENAL PISO MOJADO

SERV. ELITE COCTEL*200UN. 24*24 1H

SERV. IMPR.22*22 2COLORES 1LADO PEDIDO MIN 10 CAJ
SERV. IMPR.24*24 2COLORES 1LADO PEDIDO MIN 10 CAJ
SERV. KLASS ** 22X22 100 UNIDADES

SERV. KLASS ** 22X24 100 UNIDADES

SERV.ELITE MESA 50UN. 33*33 1H

SERVILLETA ELITE 120*50 UN. 24*24

SHAMP. NAT. INTENSIVE PALMOLIVE 12 ML SACHET
SHAMP. SHANTI GL

SUAVIZANTE ROPA GALON

TIPS/ITANQUE 48GR

TOALLA Z FAMILIA BCA.DISPENSADA 150 H

TOALLA DE MANOS Z FAMILIA ECOLOGICA
TOALLA DE MANOS NIEVE BCA. Z PAQX250/1H 23,5x24
AMERICANA UNID

TOALLA Z ARIES 150H 23.5*24CM 100%CEL UNIDAD
TOALLA Z PAQ.X200 23X22,5 BLANCA UNIDAD

TOALLA Z PAQ.X200 23X22,5 CELULOSA UNIDAD

TORNADO OZZ GALON

7.20

0.15

0.20

2.90

1.99

25.72

1.03

0.49

0.55

0.39

0.40

0.60

0.29

0.11

6.50

7.30

1.78

2.30

1.97

2.90

1.98

2.30

2.68

7.15

Fuente: P.V.P. Empresa Unilimpio S.A.
Elaborado por: Christian Brito F
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1.11. Comercializacion

Es un proceso a través del cual los bienes o servicios llegan del productor al

consumidor en el tiempo, lugar y en la forma como éste desee.

En este proceso es basico el empleo de herramientas y técnicas para la
aplicacion del marketing, de manera de facilitar el intercambio de bienes y
servicios focalizados a la satisfaccion de las necesidades de un mercado

potencial.

1.11.1 Estrategias de comercializacion

“El proceso de fijacion de estrategias comienza con una revision de los
problemas y oportunidades; hay que mirar con aire creativo, dando
multiples soluciones para cada problema. Después se revisan los
objetivos de marketing y se construyen las estrategias, que deben ser
sencillas en su formulacion”. **

Se debe analizar ciertos parametros relacionados con la comercializacion

como son:

Producto
Precio

Promocion

* % % %

Plaza

" LAMBIN Jean Jacques, Marketing Estratégico, Tercera edicion, Editorial Mc. Graw Hill, 1995
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1.11.2 Estrategia de producto

Las estrategias de producto determinaran el factor diferenciador ante la
competencia, siendo de vital importancia para la empresa. Se

consideraran los siguientes elementos:

* Contar con personal capacitado que provea de informacion necesaria

al cliente, brindando seguridad en la decision de compra.

* Periodicamente, informar a los clientes de las nuevas lineas de
productos con sus caracteristicas y beneficios a ofrecer, mediante la
implementacién de folletos que ayuden a incentivar la venta del

producto.

* Brindar un servicio personalizado, que garantice la fidelidad del
cliente, reflejada en una permanente y creciente demanda de los

productos

1.11.3 Estrategia de precio

La empresa busca ingresar al mercado productos que actualmente se
vienen comercializando, por lo que debera aplicar una estrategia de
penetracion, utilizando un precio en niveles mas convenientes que los
competidores, bajo la perspectiva de estimular la demanda, y poder
obtener un mayor margen de rentabilidad via incremento de los

volumenes de venta.
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1.11.4 Estrategia de promocion

La empresa busca promocionar eficientemente sus productos y dar a

conocer su servicio, para ello, se implementard las siguientes estrategias:

* Incentivar a la demanda mediante la implementacién de descuentos
por volumenes de venta, es decir, a mayor compra mayor sera el

descuento.

* Promover la compra semestre o anual, congelando precios durante
este periodo, garantizando una reposicion constante y asumiendo los

costos de almacenamiento.
* Instrumentos de promocién de consumo, entregando pequefias
cantidades de producto para que los consumidores hagan uso en sus

instalaciones y comprueben su calidad.

* Incentivos al personal de fuerza de ventas por los logros que alcancen

en los objetivos preestablecidos por la empresa.

* Dotar de dispensadores a las instituciones como un valor agregado a

la compra de la linea de absorbentes
1.11.5 Estrategia de plazay distribucion
“Son actividades que permiten el traslado de productos o servicio desde

un estado final de produccion a la adquisicion consumo. Desde el

momento que el producto esta terminado en la fabrica, hasta que se ubica
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en cualquier establecimiento preparado para que una persona pueda

adquirirlo”. *2

Bajo este concepto se ha determinado las siguientes estrategias de
distribucion:

* Desarrollar canales de distribucion para sus productos, realizando una
distribucién por cuenta propia, que abarquen las siguientes actividades:
o Transporte
Almacenamiento
Manejo
Embalaje
Control de inventarios
Localizacion de la empresa
Proceso de pedidos

Provision de mercados

0O 0O 0O 0O 0o o o o

Servicio al consumidor

Grafico No. 17: Comercializacion

" Productores ||

. 5

|| Mayoristas/minoristas

. =

|| Consumidor final

' DIEZ DE CASTRO Enrique, Distribucién Comercial, Editorial McGraw-Hill, Segunda edicién, 1997
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CAPITULO Il

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico busca determinar la localizacibn adecuada para la
empresa y los requerimientos necesarios en infraestructura, mano de obra,
materiales, servicios, maquinaria, equipos y tecnologia, para asignar y utilizar
de manera Optima en los procesos que comprende el servicio que la

empresa ofrecera a sus clientes.

2.1. Tamafio de la empresa

“Es fundamental para determinar el monto de las inversiones vy el nivel de
operacion que, a su vez, permitira cuantificar los costos de funcionamiento y

de ingresos proyectados”.*®

Son varios elementos que deben considerarse para establecer el tamafio de

la empresa y se los identifica como factores determinantes.
2.1.1. Factores determinantes del tamafo
El tamafio de la empresa esta en funcion de su capacidad de operacion,
que a su vez depende de la infraestructura y del uso eficiente de los
recursos disponibles, tomando en consideracion la incidencia de los

siguientes factores:

* Mercado

¥ SAPAG Nasir Chain, Proyectos de inversion, Editorial Pearson Educacién de México, Primera edicién, 2007

85



Disponibilidad de recursos financieros
Disponibilidad de mano de obra
Disponibilidad tecnoldgica

Disponibilidad de insumos y materiales

L D . A S

Disponibilidad de equipos

2.1.1.1 Mercado

El mercado es un factor determinante que influye directamente en la
determinacion del tamafio de la empresa, debido a que la oferta y la
demanda del mercado establece los alcances de la empresa para la

comercializacién y distribucién de los productos.

Para la empresa en estudio, el mercado esta constituido por las
instituciones publicas o privadas ubicadas en el cantén Quinindé. De
acuerdo al andlisis efectuado en el Capitulo de Mercado, existe un
segmento que acepta la insercidbn de la nueva empresa que vendra a

cubrir un porcentaje la demanda insatisfecha existente.

El andlisis propone que la empresa inicie sus actividades con un servicio
de tamafo pequefio hasta que logre conocer la reaccion real de los
consumidores, con base a la comprension de los beneficios que genera el

uso de los productos a ofrecerse.
En tal sentido, se pretende captar al inicio un 40% de la demanda

insatisfecha, porcentaje que se ira incrementando en los siguientes afios

y que conlleva, también, la ampliacion de sus instalaciones.
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2.1.1.2 Disponibilidad de recursos financieros

De acuerdo a la investigacion de mercado, se puede deducir que para
iniciar las actividades, la empresa requerira de una inversion de $. 29.407
que sera cubierta en un 40% con aportes de los socios y el 60% restante

a través de la obtencién de un préstamo en una entidad bancaria.

Para este proposito se realizd un andlisis de los términos y condiciones
que ofrecen las diferentes instituciones crediticias del pais llegandose a
determinar que el crédito se obtendra del “Banco Procredit, cuya politica
de préstamos en el area comercial maneja una tasa efectiva maxima del
12,25% para montos de hasta 20.000 délares. Ademas se trata de una
entidad de confianza que tiene credibilidad y constituye un gran aporte

dentro del sector”.*

2.1.1.3 Disponibilidad de productos para la venta

De acuerdo a la naturaleza de la empresa o a la actividad que
desempefiara dentro del mercado, es decir, la compra — venta de
productos terminados, la disponibilidad de los productos se convierte en
un factor importante, puesto que los productores se organizan de acuerdo

a los pedidos de sus clientes o la demanda del mercado.

Complementario a los productores nacionales, se determina la incursion
de actividades de importacién, puesto que, la demanda se cubre en un

porcentaje por productos importados. Es por esa razon que la

14 www.bancoprocredit.com.ec
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disponibilidad de los productos de limpieza se convierte en un factor

determinante del tamafo.

2.1.2 Definicion de las capacidades de comercializacion

La capacidad de comercializacion estara en funcion del nivel de las
instalaciones, infraestructura, tamafio de la empresa y mano de obra que

se utilicen.

En funcién de lo anterior, preliminarmente se estima que la empresa

capte el 40% de cobertura de la demanda insatisfecha.

2.2. Localizaciéon de la empresa

La localizacién 6ptima del proyecto contribuye en mayor medida a lograr
la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital; en consecuencia se
requiere determinar el sitio adecuado donde se instalara la empresa.

La localizacién comprende el estudio de los problemas del espacio que se
utilizara para el efecto. Los resultados dependeran de las diferentes
variables a considerarse en el analisis.

2.2.1. Macro localizacion

Se consideraron tres alternativas para la macro localizacion, las

parroquias de Rosa Zéarate, Malimpia y la Unién.
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Tabla No. 23: Macro localizacion

Parroquias
Rosa Zarate Malimpia La Unién
Factor
relevante Peso | Calific | C.Ponde. | Calific | C.Ponde. | Calific | C. Ponde

Poblacion 0.3 7 2.1 3 0.9 6 1.8
Ubicacion 0.35 8 2.8 6 21 5 1.75
Infraestructura | 0.1 6 0.6 3 0.3 5 0.5
Comercio 0.25 8 2 4 1 8 2

1 29 7.5 16 4.3 24 6.05

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Christian Brito F.

La empresa realizara

debido a los siguientes criterios:

su actividad comercial en el canton Quinindé,

Existe un mercado potencial altamente explotable y que demanda de
los productos de limpieza.

Quinindé posee un alto nivel de poblacién urbana, siendo éste el 25%
del total de la poblacion.

“La poblacion del canton de Quinindé en los Ultimos afios ha

representado el 23% del total de la Provincia de Esmeraldas”.™

Existe la facilidad de instalar las oficinas y la bodega en este sector,
ademas posee condiciones adecuadas para el desarrollo de la

actividad comercial a la que se dirige la empresa.

'® |nstituto Nacional de estadisticas y censo
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* “A pesar de un comercio informal representativo en el sector, existe un

crecimiento comercial importante en el cantén”.*

Grafico No. 18

CANTON QUININDE

Fuente: Revista Educativa ESMERALDAS
Elaborado por: Christian Brito F.

Se establecié que la parroquia de Rosa Zarate, constituye la opcion mas
apropiada, en razon de que representa el mayor porcentaje de demanda
contrarrestada con una poca oferta, y considerando que, de la encuesta
efectuada sobre la predisposicion para hacer uso del servicio, los
resultados fueron favorables.

!¢ Estudio de Mercado
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2.2.2 Micro localizacion

Para determinar la micro localizacién de la empresa, se tomaron en
consideracion 3 barrios ubicados en la parroquia Rosa Zarate: 8 de Junio,
Barrio Central y Marco Proafo, llegando a elegir el barrio 8 de Junio, por
ser un lugar cercano al mercado objetivo y en razdén que cuenta con un
local ya construido con adecuaciones funcionales, de acuerdo al servicio,

representa varias ventajas para la instalacion de la empresa en el sector.

Gréafico No. 19

Fuente: Revista Educativa ESMERALDAS
Elaborado por: Christian Brito F.
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2.2.2.1 Factores locacionales

Para determinar la micro localizacion se implementara el método
cualitativo por puntos, que consiste en asignar factores cuantitativos a
una serie de factores considerados relevantes para la localizacion, por
consiguiente, conduce a una comparacion cuantitativa de los diferentes

sitios.

Los factores locacionales mas relevantes que influyen en la ubicacion de

la nueva empresa se detallan a continuacion:

a. Facilidades de acceso de los clientes
Cercania a proveedores

Sistema de comunicacion

Servicios basicos

Seguridad

- ® a0 T

Infraestructura disponible

Canon de arrendamiento

5 Q@

Cercania al mercado potencial

2.2.2.2 Matriz locacional
Se asigna un peso a cada factor de relevancia para indicar su importancia
relativa, esto pesos sumaran uno, el peso asignado dependera

exclusivamente del criterio del investigador. Se asigna una escala comun

a cada factor de 0 — 10, siendo 0 el de menor valor y 10 el de mayor.
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Tabla No. 24: Matriz Locacional

Barrios
Central 8 de junio 24 de mayo
peso Calif Calif Calif.
factor relevante asignado | Calif. ponde. Calif. ponde. Calif. Ponde.
Cercania a
proveedores 0.15 5 0.75 6 0.9 4 0.6
Comunicaciones -
facilidad de acceso 0.1 4 0.4 7 0.7 2 0.2
Acceso de
personas 0.08 1 0.24 3 0.24 2 0.24
Servicios bésicos 0.05 3 0.15 3 0.15 3 0.15
Seguridad 0.05 4 0.2 6 0.3 6 0.3
Canon de
arrendamiento 0.15 5 0.6 4 0.6 4 0.6
Infraestructura
disponible 0.2 2 0.4 8 1.6 1 0.2
Cercania de
mercados 0.22 5 11 5 11 5 11
1 30 3.84 42 5.59 28 3.39

Fuente: Revista Educativa ESMERALDAS

Elaborado por: Christian Brito F.

De acuerdo a los factores establecidos en la matriz locacional, se

determina como ubicacion idonea al barrio 8 de Junio, por tener la mayor

calificacion ponderada de las tres opciones establecidas.
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Gréfico No. 20: Ubicacion de la empresa

Fuente: Revista Educativa ESMERALDAS

Elaborado por: Christian Brito F.

2.3 Ingenieria de la empresa

“El objetivo general de la ingenieria de proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacion y funcionamiento de la planta, desde la
descripcion del proceso, adquisicion de equipo y maquinarias se determina la
distribucion optima de la planta, hasta definir la estructura juridica y de

organizacion que habré de tener la planta productiva”.*’

2.3.1 Estudio de productos

Linea de productos quimicos
Se detallan productos como: Ambientales, cloro, desinfectantes,
limpiavidrios, alcohol industrial, antigrasa, etc. los que poseen diferentes

presentaciones.

" BACA Urbina Gabriel , Evaluacion de Proyectos, Editorial McGraw Hill, Cuarta Edicién, 2001
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Linea de detergentes y jabones
Varia su presentacion en la cantidad de contenido lo cual modifica su

precio, al igual que en las diferentes fragancias y presentaciones.

Linea de absorbentes
Comprende productos como, papel higiénico, servilletas, toallas, etc., de

la misma forma, varia su presentacion y los tamafios de los productos

Linea de complementarios
Comprende: escobas de fibra nylon, guantes, franelas, fundas de basura,

limpiones, etc. cuya presentacion varia de acuerdo a la marca y tamafo.

2.3.2. Diagrama de flujo

El diagrama de flujo es una simbologia internacionalmente aceptada para
representar las operaciones efectuadas en la actividad comercial, a

continuacion se detalla el flujo grama de la empresa en estudio.

Grafico No. 21
C INICIO D
v
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ENTREGA DE PEDIDO A SECRETARIA
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2.3.3. Proceso de comercializacion

Para el proceso de comercializacion, se define todo el proceso y las

actividades principales de la empresa mediante la cadena de valor.

Grafico No. 22

Seleccion,

compra, Elaboracién Comercializacion
recepciony de los pedidos y entrega de
almacenamiento pedidos

de los productos

GESTION ADMINISTRATIVA'Y FINANCIERA

A. Seleccion, compra, recepcion y almacenamiento de los productos

En la primera etapa del proceso se obtiene o selecciona los productos
necesarios para la comercializacion, asi como, las actividades que
involucran la recepcion con sus respectivos controles y los cuidados
de almacenamiento de los productos para su posterior distribucion, en
base a los pedidos establecidos por los clientes, de tal forma que se
pueda determinar el inventarios Optimo a establecer, minimizando los

costos de almacenamiento a incurrir.
B. Elaboracién de los pedidos
Dentro del proceso de adquisiciones de los productos y se involucra la

elaboracion de los pedidos, varias actividades recaen sobre éste que

se mencionan a continuacion:
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Presentacion de productos
Elaboracién de pedido
Almacenamiento

Facturacion

LD B B D o

Recepcién y entrega de pedido

. Comercializacion y entrega de productos

Una vez obtenido el inventario necesario para abastecer de los
productos a los clientes, se inicia las actividades de comercializacion
involucrando la presentacion de productos a los clientes, con su
posterior aceptacion viéndose reflejado en la elaboracion de pedidos,
preparacion de los productos en base a los pedidos y posterior

distribucién y entrega.

. Gestion administrativa y financiera

Este proceso hace referencia a la dotacion de recursos a otros
departamentos para que estos puedan realizar sus actividades,

ademas de controlar los flujos financieros e inversiones que se

realicen en la empresa
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2.3.4 Distribucién de planta

Para el correcto funcionamiento se estimo conveniente establecer la

siguiente distribucion de la planta. Modificadas

Grafico No. 23: Distribucion de la planta

F 5 i 20 il

BANO EXHIBICION
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Fuente: Trabajo de campo

Elaborado por: Christian Brito F.
2.3.5 Requerimiento de recursos financieros
La empresa va a necesitar una inversion de $. 29407. Los socios cuentan
con capital propio de $. 11.763 que constituye el 40% y el 60% restante

que son $. 17.644 va a ser financiado mediante un préstamo para
PYMES del Banco Procredit.

2.3.6 Requerimiento de mano de obra
La mano de obra requerida para la empresa es calificada, sus salarios

son establecidos por el Ministerio de Trabajo de acuerdo a todos los
beneficios de otorgados por la ley.
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Tabla No. 25: Mano de Obra

Recurso Humano Cantidad Mensual Anual
Vendedor 1 $. 210.00 $. 2,520.00
Bodeguero 1 $.210.00 $. 2,520.00
Gerente Propietario 1 $. 400.00 $. 4,800.00
Contadora - Secretaria 1 $. 210.00 $. 2,520.00

Suman $. 12,360.00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Christian Brito F.

2.3.7 Requerimiento de materiales, insumos y servicios

En el siguiente cuadro se detalla el estimado de los insumos generales

tanto mensual como anualmente requeridos en el proyecto.

Tabla No. 26: Materiales e insumos

Insumos Generales Mensual Anual
Luz $ 30.00 $ 360.00
Agua $ 10.00 $ 120.00
Teléfono $ 50.00 $ 600.00
Internet $ 15.00 $ 180.00
Utiles de Oficina $ 50.00 $ 300.00
Arriendo $120.00 $1,440.00
Combustible $100.00 $1,200.00

SUMAN: $ 4,200.00

Fuente: Facturas o Proformas

Elaborado por: Christian Brito F.

2.3.8. Requerimiento de muebles y enseres
A continuacion se detallan la cantidad y los valores estimados de los
muebles y enseres que la empresa va a necesitar para empezar su

funcionamiento:
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Tabla No. 27: Muebles y enseres

Muebles y Enseres Cantidad V. Unitario V. Total
Escritorios 4 $. 99.00 $. 396.00
Modulares 2 $.120.00 $. 240.00
Sillas 8 $. 25.00 $. 200.00
Archivadores 2 $. 70.00 $. 140.00
Perchas 2 $. 300.00 $. 600.00

SUMAN: [ $.1,576.00

Fuente: Proformas
Elaborado por: Christian Brito F.

2.3.9. Requerimiento de equipos de computacion y oficina

Para iniciar sus actividades, la empresa va a requerir de los siguientes

equipos de computacion y de oficina.

Tabla No. 28: Equipos de computacion y oficina

Eq. de Computacion y Oficina Cantidad V. Unitario V. Total
Computadoras 3 $. 600.00 $. 1.800.00
Impresora Multiuso 1 $. 88.00 $. 88.00
Software 1 $. 500.00 $. 500.00
Registradora 1 $.120.00 $. 120.00
Calculadoras 2 $.12.70 $.25.40
Teléfonos 3 $.18.00 $.54.00

SUMAN: | $.2,587.40

Fuente: Proformas
Elaborado por: Christian Brito F.
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2.3.10 Requerimiento de maquinaria y vehiculo
Para el correcto transporte y distribucién de los productos es necesario
contar con la respectiva maquinaria y vehiculo, cuyas cantidades y

valores se detalla en el siguiente cuadro:

Tabla No. 29: Vehiculo

Maquinaria y Vehiculo Cantidad V. Unitario V. Total

Camioneta simple 1 $. 10,000.00 $. 10,000.00

SUMAN: | $.10,000.00

Fuente: Proformas
Elaborado por: Christian Brito F.

2.3.11 Requerimiento de herramientas y equipos de bodega
Para la correcta y eficiente manipulacion y transporte de los productos es
necesario contar con la siguiente herramienta de bodega, cuyas

cantidades y valores se detallan en el siguiente cuadro:

Tabla No. 30: herramientas de bodega

Herramientas y Equipo de
Bodega Cantidad V. Unitario V. Total
Montacargas manual 1 $240.00 $240.00
Coches transportadores 2 $ 45.00 $ 90.00
SUMAN: $ 330.00

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Christian Brito F.
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2.3.12 Comercializaciéon anual y prondstico

Tabla No. 31: Comercializacion anual y pronéstico

Afos

Lineas 1 2 3 4 5
Quimicos de Limpieza $36,594 | $38,423 | $40,344 | $42,362 | $44,480
Jabones y Detergentes $30,136 | $31,643 | $33,225 | $34,886 | $36,630

Absorbentes $26,907 | $28,253 | $29,665 | $31,148 | $32,706
Complementarios $13,992 | $14,692 | $15,426 | $16,197 | $17,007
Total de Ingresos $107,630 | $113,012 | $118,664 | $124,598 | $130,828

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Christian Brito F.

Es indispensable que la empresa capte en un inicio el 40% de la
demanda insatisfecha a fin de cubrir sus costos y gastos mensuales, las
lineas de productos de limpieza establecida de acuerdo al nivel de

participacion obtenido en el estudio de mercado.

Como se puede apreciar en el cuadro los valores corresponden al monto
anual en dolares que la empresa aspira comercializar en el mercado, en
sus diferentes lineas de productos, registrandose para los siguientes afios

un incremento del 5% anual durante el segundo afo.
2.3.13. Estimacion de costos de inversion
Se determina todos los rubros que forman parte de la inversion inicial

necesaria para dar inicio al funcionamiento del negocio. Para el presente

estudio, se describe a continuacion los rubros correspondientes:
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Tabla No. 32: Inversion

Requerimiento

ACTIVOS FIJOS
Muebles y enseres $1,576.00
Equipo de computacién y oficina $2,587.40
Magquinaria y vehiculo $10,000.00
Herramientas y equipos de bodega $330.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $14,493.40
DIFERIDOS Y OTROS AMORTIZABLES
Costo de estudio $1,500.00
Gasto de constitucion $1,200.00
Gastos de capacitacion $400.00
Adecuacion de instalaciones $500.00
TOTAL DIFERIDOS Y OTROS AMORT. $3,600.00
TOTAL ACTIVOS $18,093.40
Capital de Trabajo $11,314.59

TOTAL INVERSION $29,407.99

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Christian Brito F.

El siguiente cuadro menciona el porcentaje de participacion de cada uno

de los rubros del total de la inversion inicial requerida para la empresa.

Tabla No. 33
Inversion Requerida
Activos Fijos 49%
Activos Diferidos 12%
Capital de Trabajo 39%
100%

FUENTE: Trabajo de Campo
ELABORADO POR: Christian Brito F.
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2.3.14. Calendario de ejecucion de proyecto

En el siguiente cuadro se presenta un detalle de las principales
actividades a llevarse a cabo, asi como el tiempo estimado que tomara
dichas actividades durante el primer afio de ejecucion, las mismas que

son necesarias para iniciar las operaciones de la empresa.

Tabla No. 34
No. ACTIVIDADES

Estudio de

1 | factibilidad
Adecuacion de
instalaciones

3 | Constitucion legal
Compra de
magquinaria y

4 | equipos
Compra de

5 | productos
Selecciony
capacitacion de

6 | personal

7 | Ejecucion

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Christian Brito F.
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CAPITULO 1l

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

“La empresa es una organizacion conformada por grupos sociales
estructurados, permanentes y con una finalidad, integrada por un conjunto de
individuos, con el proposito de alcanzar algun objetivo, reguladas por una
estructura interna manteniendo relaciones con el entorno y procuran

mantener su estabilidad”. 8

3.1. Baselegal

3.1.1. Nombre o razén social

El nombre que identificara a la empresa de comercializacion y distribucion
de productos de limpieza es: “INGENIO LIMPIADOR”, este nombre se
debe a que la empresa tiene la suficiente destreza, habilidad y capacidad
para ofrecer a sus clientes productos a fin que la imagen de dichas

instituciones estén siempre impecables.

3.1.2. Logotipo

Grafico No. 24

® GARCIA Jeslis Tenorio Ronda, Organizacién, direccién y empresas, Editorial Cengage Learning, Segunda
Edicion 2006.
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El logotipo esta representado por un genio y una estrella que refleja limpieza,
con un eslogan de “El Buen Genio”, distintiva al logotipo y a la razén social
de la empresa.

El eslogan y logotipo tiene una representacion gréfica con colores azules y
celestes caracteristica de limpieza.

3.1.3. Titularidad de Propiedad de la Empresa

“Segun la Ley de Compafiias, existen cinco compafiias de comercio:

* Compafia de nombre colectivo,
la compafia de comandita simple y dividida por acciones,
la compania de responsabilidad limitada,

la compafia anénima; y,

LD B s

la comparia de economia mixta.
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Tabla No. 35: Compafiias de comercio

TIPO DE EMPRESA

NUMERO DE SOCIOS

CAPITAL

RESPONSABILIDAD

Nombre Colectivo

2 0 mas personas

El capital suscrito minimo es de $.
800. El capital debera suscribirse
integramente y pagarse en al menos

un 25% de cada accion.

Responsabilidad solidaria
e ilimitada.

Comandita Simple y
Dividida por
Acciones

1 0 mas personas

El capital de esta compafiia se
dividir4 en acciones nominativas de
un valor nominal igual. La décima
parte del capital social, por lo menos,
debe ser aportada por los socios
solidariamente responsables

(comanditados).

Responsabilidad solidaria

e ilimitada.

Responsabilidad

Limitada

Minimo 2, maximo 15

El capital minimo de constitucion es
$.400. El capital suscrito
integramente y pagado no menos del

50% de cada participacion.

La responsabilidad de los
socios se limitara al valor
de sus participaciones
sociales, al de las
prestaciones accesorias y
aportaciones
suplementarias, en la
proporcion que se hubiere
establecido en el contrato

social.

Compafiia Anénima

2 0 mas personas

El capital suscrito minimo es de $.
800. El capital debera suscribirse
integramente y pagarse en al menos
un 25% de cada accion.

Responsabilidad solidaria

e ilimitada.

Economia Mixta

La conforma personas
juridicas de derecho
publico o personas
juridicas semipublicas
con personas juridicas
0 naturales de derecho

privado.

El capital suscrito minimo es de $.
800. El capital debera suscribirse
integramente y pagarse en al menos
un 25% de cada accion.

Responsabilidad solidaria

e ilimitada.

Fuente: Ley de Compafiias

Elaborado por: Christian Brito F.
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La empresa se constituird bajo la categoria de Compaiiia Limitada,
puesto que se contrae entre tres 0 mas socios, que responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y

hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva.

Solicitud de aprobacion

Segun el Art. 136 de la Ley de Compafias, la escritura publica de la
formacion de una compafiia de responsabilidad limitada serd aprobada
por el Superintendente de Compafias, el que ordenara la publicacion, por
una sola vez, de un extracto de la escritura, conferido por la
Superintendencia, en uno de los periddicos de mayor circulacién en el
domicilio de la compafiia y dispondra la inscripcion de ella en el Registro

Mercantil.

NUumero minimo y maximo de socios

“Conforme el Art. 68.- Reférmase la Ley de Compainiias, de la siguiente

manera.

En el primer inciso del articulo 92, sustitiyase la frase: “...entre tres o
mas personas”, por: “entre dos o méas personas, ..."*°; por tanto la
compafia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos o
mAas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo
una razon social o denominacion objetiva, a la que se afadiran, las

palabras “Compafiia Limitada” o su correspondiente abreviatura.

' http://www.supercias.gov.ec. Documentacién/Sector Societario/Marco Legal/Instructivo Societario
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El Art. 95 de la Ley de Compafias dice, que la compafiia de
responsabilidad limitada no podra funcionar como tal si sus socios
exceden del nimero de quince; si excediere de este maximo, debera

transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.

Capital Minimo

Segun el Art. 102 de la Ley de Compainiias, el capital de la compaiiia
estara formado por las aportaciones de los socios y no sera inferior al
monto fijado por el Superintendente de Compafias. Estara dividido en
participaciones expresadas en la forma que sefale el Superintendente de

Compafias.

Su capital inicial debe ser minimo de US $ 400 .Por lo menos el 50% de
su capital debe ser pagado a su formacion, y la diferencia en el

transcurso del afio siguiente.

Personas que pueden asociarse

Conforme al Art. 98 de la Ley de Compafias para intervenir en la
constitucion de una compafia de responsabilidad limitada se requiere de
capacidad civil para contratar. El menor emancipado, autorizado para
comerciar, no necesitard autorizacién especial para participar en la

formacion de esta especie de compaiiias.
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El Art. 99 de la Ley de Compafiias indica, no obstante las amplias
facultades que esta Ley concede a las personas para constituir

compafias de responsabilidad limitada, no podran hacerlo entre padres e

hijos no emancipados ni entre cényuges”. %

3.1.4. Tipo de empresa (sector/actividad/patrimonio)

“Existen algunos criterios para clasificar las empresas, para efectos del

presente estudio se consideran mas utiles los siguientes:

Por su naturaleza o actividad

Industriales: se dedican a la transformacién de materias primas en

nuevos productos.

Comerciales: se dedican a la compra-venta de productos

convirtiéndose en intermediarias de productores y consumidores.

De Servicios: se dedican a la venta de servicios a la colectividad.

Por sector al que pertenece

Publicas: aquellas cuyo capital pertenece al sector publico (Estado).

Privadas: aquellas cuyo capital pertenece al sector privado (personas

naturales o juridicas)

Mixtas: aquellas cuyo capital pertenece tanto al sector publico como al

privado (personas juridicas)

% www.supercias.gov.ec. Sector Societario/Legislacion y Normativa/Resoluciones
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Por la integracion del capital

Unipersonales: aquellas cuyo capital pertenecen a una persona
natural.

Pluripersonales: aquellas cuyo capital pertenecen a dos o mas

personas naturales”. 21

La empresa INGENIO LIMPIADOR CIA. LTDA., se enmarca dentro de una
actividad comercial, del sector privado con integracibn de patrimonio
pluripersonal, toda vez que su actividad esté orientada a la comercializacion

de productos de limpieza de consumo masivo.

3.2. Base filosoéfica de la empresa

3.2.1. Vision

Es pensar en el futuro de la organizacion: que haremos, en que seremos
mejores y hacia donde pretendemos llegar, esta caracteristica depende

fundamentalmente de la persona que administra la organizacion.

Oportunidad de negocio, pues es esa rendija por el cual, proyecta una
organizacion, ve una posibilidad de hacer empresa, es decir, emprender

una accion que le permitira lograr unos resultados.?

De tal forma, la visién de la empresa “Ingenio Limpiador CIA. Ltda.” es :

2 VALDIVIESO Bravo Mercedes, Contabilidad General, Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad
Central del Ecuador, Segunda Edicién, 1999.
# ANZOLA Rojas Servulo, Curso basico de Administracién de Empresas, Mc Graw Hill, Primera Edicién, 2000.
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Constituirse para el aino 2013 en una empresa lider en comercializacion
y distribucion de productos de Ilimpieza de consumo masivo
institucional a nivel Provincial, proporcionando a los clientes un buen
servicio, con productos de calidad, y garantizando la obtencién de un
margen razonable de utilidad.

3.2.2. Misién

La organizacién responde a necesidades de la sociedad a través de la
determinacion de su mision, que es la finalidad especifica que la distingue
de las demas.

Constituye el deber ser: o sea, lo que a largo plazo se quiere lograr a
través de la prestacion del bien o servicio, y el ser, es decir, con qué
recursos y aplicando mecanismos que logren las metas y objetivos

propuestos.

De tal forma, la mision de la empresa “Ingenio Limpiador CIA. Ltda.” es la
siguiente:

Comercializar productos de limpieza de consumo masivo, de alta
calidad y marcas de prestigio, a precios justos, estableciendo alianzas
estratégicas con los proveedores; de modo que se garantice la

satisfaccion de los clientes a través de un servicio personalizado.
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3.2.3. Estrategia Empresarial

“Constituye el vinculo principal entre las metas y los objetivos que desea
alcanzar la organizacion, y las diversas politicas de areas funcionales y
planes operativos de que se vale para orientar sus actividades

cotidianas”.

3.2.3.1 Estrategia de competitividad

Para lograr que la empresa sea competitiva se aplicara la estrategia de
diferenciaciéon. Si bien la competencia, actualmente, es bastante
limitada la actividad de comercializacién y distribucién se desarrollara
bajo los lineamientos de una economia abierta, en donde la interaccion
de la oferta y la demanda determinara el nivel de precios en el mercado;
en tal virtud la estrategia de diferenciacion, consiste en proporcionar al
cliente un servicio diferenciador, personalizado por parte de los
vendedores, complementando o reforzando con la entrega en el punto

requerido.

3.2.3.2 Estrategia de crecimiento

Se ejecutara una estrategia de crecimiento intensivo, porque la empresa
comercializadora busca crecer en el mercado estudiado a través de un

producto diferenciado y un mayor esfuerzo en la comercializacion.

2 ANZOLA Rojas Servulo, Curso basico de Administracion de Empresas, Mc Graw Hill, Primera Edicion, 2000.
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El crecimiento en el mercado se basara en el aprovechamiento de las
ventajas competitivas, es decir la orientacion al cliente al ofrecer un

producto de calidad.

3.2.3.3 Estrategia operativa

Se implementara dentro de la estrategia operativa, una distribucion
intensiva donde la finalidad es alcanzar el maximo volumen de ventas;
para ello, se necesita estar en todos o en el mayor numero de
instituciones, consiguientemente utilizar los vendedores necesarios

para realizar la cobertura total.

3.2.4. Objetivos estratégicos

* Desarrollar un nuevo concepto de comercializacion a través de la

venta institucional.

* Proporcionar un servicio profesional que satisfaga de forma

adecuada y oportuna las necesidades de los clientes.

* Asesorar los clientes en la seleccion de productos, apoyados en

atributos de calidad, economia, satisfaccién y seguridad.

* Constituirse en la primera distribuidora de productos de limpieza a

empresas publicas y privadas de la provincia de Esmeraldas.
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3.2.5. Principios y Valores

3.2.5.1 Principios

“Es el conjunto de creencias que establecen un estilo propio de

comportamiento, sobre el cual se fundamenta la conducta de los

miembros que integran y aportan al desarrollo de la organizacién “. 2*

Los principios en los que se basara la empresa son:

* Calidad del producto.

* Creatividad para resolver problemas, encontrar nuevos caminos para

proyectarse hacia el crecimiento y desarrollo de la empresa.
* Compromiso con los clientes internos y externos.

* Liderazgo de manera que sustituya a la supervision tradicional,
mediante un liderazgo democratico, en donde coopere todo el

personal que conforma la empresa.

3.2.5.2 Valores

“Son el conjunto de creencias permanentes sobre lo que es

apropiado y lo que no es, que guia las acciones y el comportamiento

de los empleados para cumplir los objetivos de la organizacién”. %

% GUIZAR Guizar rAFAEL, Desarrollo Organizacional, Mc. Grae Hill, segunda edicién 2004.
% KOONTZ, Harold, Administracién Una Perspectiva Global, Cuarta Edicién. 2005.
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*

3.3.

Los valores en los que se basara la empresa son:

Brindar oportunidades para que las personas se desempefien como

seres humanos, no como elementos de produccion.

Brindar oportunidades para que cada miembro de la organizacion,

desarrolle todo su potencial.

Aumentar la eficiencia de la empresa en funcion de sus objetivos.

Honestidad en todas sus actividades; es decir, practicar la verdad
cuando ejecuten cada una de ellas, y al interactuar con sus

compaferos, clientes y proveedores.

Responsabilidad en el cumplimiento de sus obligaciones, al ejecutar
sus funciones con entrega y dar el mayor esfuerzo para cada actividad

sea mejor que los requerimientos impuestos.

Comunicacion para promover el trabajo en equipo, porgue la empresa,
necesita indispensablemente de un trabajo mancomunado; asi como
la comunicacion abierta y sincera entre todos los clientes internos de

la empresa.

La Organizacion
“La coordinacion y ordenamiento de los recursos y tareas de la
empresa con el fin de facilitar el logro de objetivos, es una funcion del

proceso administrativo denominado organizacién”. %

% ANZOLA Rojas Servulo, Curso basico de Administracion de Empresas, Mc Graw Hill, Primera Edicién, 2000.
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3.3.1. Estructura Orgénica

“Es una divisibn ordenada y sistematica de las unidades de trabajo

atendiendo al objeto de su creacién”. ?'

En la empresa existiran dos niveles jerarquicos: administrativo y
operativo. En el nivel administrativo estaran las personas que toman las
decisiones conformada por los accionistas y gerente y en el operacional
la secretaria contadora, el vendedor y bodeguero, quienes son

encargados de almacenamiento y distribucién de los productos.

3.3.2. Descripcion de Funciones

A continuacién se describen las funciones que realizaran cada miembro

de la organizacion:

Gerente propietario

Actividades

* Planificar y controlar el presupuesto de ventas.

* Organizar y utilizar adecuadamente los recursos de los que dispone la
empresa para obtener la mayor rentabilidad y eficiencia.

* Evaluar el desempefio del trabajo de los miembros de la organizacion.

* Informar a los accionistas sobre el desarrollo y evolucion de la

empresa y sus actividades.

* GRANDA, Galo, El Enfoque Sistémico, Folleto.
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* Desarrollar estrategias para cumplir con los objetivos y metas
propuestas.

* Buscar la excelencia en el trabajo de manera que se satisfaga al
cliente con un producto de calidad.

* Analizar la informacion econdmica de la empresa y presentarla para

aprobacion de la asamblea de socios.

Perfil del puesto

* Ingeniero Comercial dindmico, emprendedor, creativo, responsable,
gue posea liderazgo para asumir retos y dispuesto a trabajar bajo
presion.

* Disponibilidad de tiempo completo y experiencia.

* Liderazgo

Secretaria-Contadora

Actividades

* Recepcion y atencion a clientes.

* Elaborar, registrar y archivar facturas de clientes y proveedores

* Mantener organizado, bajo principios contables, el manejo de los
recursos econémicos.

* Presentacién de estados financieros al Gerente General de la
empresa mensual, semestral y anual.

* Cumplir con obligaciones tributarias de la empresa, tanto pagos como
declaraciones.

* Demas funciones que le asigne el Gerente.
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Perfil del puesto

* Titulo CPA, creativa, responsable y dispuesta a trabajar.
* Disponibilidad de tiempo completo y experiencia.

* Organizada, buena presencia y amable.

Vendedor

Actividades

* Organizar visitas semanales a instituciones publicas o privadas del
sector.

Presentar y explicar las bondades de los productos a ofrecer.
Receptar érdenes de compra, planificando fechas de entrega.

Cubrir el sector en base a visitas planificadas.

L D A

Entrega de productos de limpieza a clientes

Perfil del puesto

* Minimo dos afios en estudios superiores en Marketing o carreras
afines.

* Curso sobre comportamiento de consumidores.
Términos de negociacion.

* Innovador, creativo, facil de palabra, amable.
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Bodeguero

Actividades

Recibir y almacenar productos de limpieza.
Manejar inventario y movimientos de productos.

Elaborar los reportes y presentarlo a la secretaria-contadora.

* % %

Otras funciones que le asigne la secretaria-contadora.

Perfil del puesto

* Titulo de bachiller.

* Disponibilidad para trabajar a tiempo completo.

3.3.3. Organigrama estructural

Grafico No. 25

[ GERENTE ]
[ SECRETARIA-CONTADORA ]_
1 1
[ VENDEDOR } [ BODEGUERO

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Christian Brito F.
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3.3.4. Organigrama Funcional
Grafico No. 26

/ GERENTE \

1. Planificar y controlar el presupuesto de
ventas.

2. Organizar y utilizar adecuadamente los
recursos de la empresa.

3. Evaluar el desempefio del trabajo de los
miembros de la organizacion.

4. Desarrollar estrategias para el cumplimiento
de los obijetivos.

5. Evaluar el desemperio de los procesos.

6. Organizar y desarrollar campafias publicitarias

7. Analizar la informacion econémica de la

empresa para la aprobacion de los socios. /

a )

SECRETARIA-CONTADORA

1. Recepcion y atencion a clientes.

2. Elaborar, registrar y archivar de facturas de
clientes y proveedores.

3. Mantener organizado, bajo principios
contables, el manejo de los recursos
econémicos.

- )

/ VENDEDOR \ / BODEGUERO \
1. Organizar visitas semanales.
2. Presentar y explicar las 1. Recibir y almacenar los
bondades de los productos. productos.
3. Receptar  Ordenes  de 2. Manejar inventario.
compra, planificando fechas 3. Elaborar reportes.
de entrega. 4, Otras funciones que le
4. Otras funciones que le asigne la secretaria-

asigne el Gerente. contadora.
(U / (U )

Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por: Christian Brito F.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

“Constituye la sistematizacion contable y financiera de los resultados
realizados anteriormente y que permitan verificar los resultados que genera
el proyecto, al igual que la liquidez que genera para cumplir con sus
obligaciones operacionales y no operacionales y, finalmente, la estructura

financiera expresada en el balance general proyectado”. %

4.1. Presupuesto

“Es un plan integrado y coordinado, que se expresa en términos financieros,
respecto de las operaciones y recursos que forman parte de una empresa,
para un periodo determinado, con el fin de lograr los objetivos fijados por la

alta gerencia”. *

Para cuantificar la inversion requerida para el estudio, es necesario contar
con la informacion recopilada en los estudios anteriores como son: el de
mercado, asi como también el técnico y el organizacional, obteniendo un

panorama real de la inversion que necesita el estudio.

4.1.1. Presupuesto de inversion

Gabriel Baca en su Obra Titulada “Evaluacién de proyectos”, describe al

presupuesto de inversién como la adquisicién de los activos fijos tangibles

28 MENESES, Alvarez, Edilberto, Preparacién y evaluacion de proyectos, Tercera edicion, 2001.
29 BACA URBINA, Gabriel, Evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, México, Cuarta Edicion, 2001.
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necesarios para realizar las operaciones de la empresa con excepcion del
capital de trabajo. Por consiguiente, la inversidon que se requiere para la
puesta en marcha del presente estudio asciende a $. 14.493.40 en

activos fijos tangibles.

4.1.1.1. Activos fijos

“Las inversiones en activos fijos son todas aquellas que se realizan en
los bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de transformacion
de las materias primas o0 que sirvan de apoyo a la operaciéon normal del

proyecto™®.

Para efectos contables y segun aplicacion de la ley, los activos fijos,

excepto los terrenos, estan sujetos a depreciacion.

Tabla No. 36

Activos Fijos
Equipo de computacién y oficina $ 2,587.40
Herramientas y equipos de bodega $ 330.00
Muebles y enseres $ 1,576.00
Vehiculo $ 10,000.00
Total Activos Fijos $ 14,493.40

Fuente: Cotizaciones
Elaborado por: Christian Brito F.

4.1.1.2. Activos intangible

“Son todas aquellas inversiones que se realizan sobre activos

constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la

¥ MENESES, Alvarez, Edilberto, Preparacién y evaluacién de proyectos, Tercera edicién, 2001.
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puesta en marcha de la empresa, constituyen inversiones intangibles

susceptibles de amortizar™'.

Tabla No. 37

Activos Intangibles
Costo de estudio $ 1,500.00
Gastos de constitucion $ 1,200.00
Gastos de capacitacion $ 400.00
Adecuacion de instalaciones $ 500.00
Total Activos Intangibles $ 3,600.00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Christian Brito F.

4.1.1.3. Capital de trabajo

Esta inversion constituye el conjunto de recursos necesarios en forma
de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un

ciclo productivo, para una capacidad y tamafo determinado.

Por tanto, el Capital de Trabajo es el rubro que el inversionista necesita
para la operacion de la empresa antes de percibir los primeros ingresos
por la venta de su producto. Para efectos del estudio, el Capital de

Trabajo se ha estimado para los primeros 45 dias de operacion.

ICT= Ca *nd

365 32

¥ SAPAG Nassir — SAPAG Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Cuarta Edicién, Editorial Mc Graw
Hill. 2007
32 SAPAG Nassir — SAPAG Reinaldo, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, Cuarta Edicion, Editorial Mc Graw
Hill. 2007
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Donde: ICT = Inversion de capital de trabajo
Ca = Costo anual

Nd = NUumero de dias de desfase

Tabla No. 38: Capital de trabajo

Detalle Costo Anual 45 Dias
Sueldos y Salarios $16,721.74 $ 2,090.22
Compra de productos $71,035.01 $ 8,879.38
Servicios basicos $ 1,260.00 $ 157.50
Suministros de oficina $ 300.00 $ 3750
Combustible $ 1,200.00 $ 150.00
Total $90,516.75 $11,314.59

Elaborado por: Christian Brito F.

Tabla No. 39
Inversion Requerida
Activos Fijos $ 14,493.40
Activos Diferidos $ 3,600.00
Capital de Trabajo $ 11,314.59
Total Inversién Requerida $ 29,407.99

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Christian Brito F.

4.1.2. Cronograma de inversiones

Ademés de la reunién y sistematizacion de todos los antecedentes
correspondientes a las inversiones iniciales en activos fijos, diferidos y
capital de trabajo del estudio, se debe elaborar un calendario de
inversiones previas al inicio de las operaciones, a fin de identificar los
montos para invertir en cada periodo anterior a la puesta en marcha de la

empresa “Ingenio Limpiador Cia. Ltda.”
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Tabla No. 40: Cronograma de inversiones

Requerimiento

Activos Fijos

Muebles y enseres

Equipo de computacion y oficina
Magquinaria y vehiculo
Herramientas y equipos de bodega
Total Activos Fijos

Diferidos y otros amortizables
Costo de estudio

Gasto de constitucion

Gastos de capacitacion
Adecuacion de instalaciones

Total Diferidos y otros amortizables

Total Activos
Capital de Trabajo

Total Inversiéon

$ 1,576.00
$ 2,587.40
$ 10,000.00
$ 330.00
$ 14,493.40

$1,888.00

$1,888.00

1,500.00
1,200.00

500.00

$
$
$ 400.00
$
$ 3,600.00

$ 18,093.40
$11,314.59

$1,888.00

$29,407.99

$1,888.00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Christian Brito F.

4.1.3. Presupuesto de operacion

Son las estimaciones econdémicas que se requieren para mantener la
operacion de la empresa en un periodo determinado, por lo que es
necesario estructurar presupuestos que estén conformados por los
ingresos y egresos en los que se va ha incurrir en la creacion de la

empresa, y de esta manera llegar a obtener una

razonable para el inversionista.
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4.1.3.1. Presupuesto de ingresos
Este presupuesto esta integrado por los ingresos operacionales que
se sustentan en la venta del producto, como se determiné en el

capitulo técnico.

Tabla No. 41: Presupuesto de ingresos

Afios
Lineas 1 2 3 4 5
Quimicos de Limpieza $36,594 $38,423 $40,344 $42,362 $44,480
Jabones y Detergentes $30,136 $31,643 $33,225 $34,886 $36,630
Absorbentes $26,907 $28,253 $29,665 $31,148 $32,706
Complementarios $13,992 $14,692 $15,426 $16,197 $17,007
Total de Ingresos $107,630 | $113,012 | $118,664 | $124,598 | $130,828

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Christian Brito F.

4.1.3.2. Presupuesto de egresos

Este presupuesto constituye la estimacion econdmica que permite
determinar los costos fijos, variables y gastos administrativos; que
involucran la comercializaciéon y distribucion de los productos de

limpieza de consumo masivo.
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Tabla No. 42: Presupuesto de egresos

Afos
Concepto 1 2 3 4 5

Gastos

Administrativos $ 2457068 $ 26,030.76 | $ 27,504.85| $ 29,025.98 $ 30,847.92
Gastos de Ventas $ 191630 $ 201212 $ 211274 $ 2,218.38 $ 2,329.31
Gastos Financieros $ 216149 $ 1,729.19| $ 1,296.89 $ 864.60 $ 432.30
Costo de Ventas $ 71,035.01| $ 74586.76 | $ 78,316.10| $ 82,231.90 $ 86,343.50
Pago del capital del

préstamo $ 352896 $ 352896| $ 352896| $ 3,528.96 $ 3,528.96
Total de Egresos $103,213.43 | $107,889.79 | $112,762.54 | $117,873.82 $ 123,486.98

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Christian Brito F.

41321

Depreciacion de activos fijos

Para la depreciaciéon de los activos fijos, el calculo se lo realizara

mediante el método de linea recta por ser politica de la empresa.

Depreciacion = Valor del bien - Valor residual

Vida atil >

33 ZAPATA SANCHEZ, Pedro, Contabilidad General, Cuarta Edicion, Editorial Mc Graw Hill, 2003.
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Tabla No

. 43: Depreciaciones

Vida
Activos Costo Util % Valor Valor a Afios
Fijos Total (Anos) | Deprec. | Residual | Depreciar 1 2 3 4 5

Muebles y

enseres $1,576.00 10 10 $157.60 | $1,418.40 $141.84 $141.84 $141.84 $141.84 $141.84
Vehiculo $10,000.00 5 20 $2,000.00 | $8,000.00 | $1,600.00 | $1,600.00 | $1,600.00 | $1,600.00 | $1,600.00
Herram. y

equipo bod. $330.00 8 10 $33.00 $297.00 $37.13 $37.13 $37.13 $37.13 $37.13
Equipo comp.

Y of. $2,587.00 3 33 $258.70 | $2,328.30 $593.14 $593.14 $593.14 $481.47 $481.10
Total Depreciaciones de Activos Fijos $2,372.11 | $2,372.11 | $2,372.11 | $2,260.44 | $2,260.44

Fuente: Ley del Régimen Tributario Interno.

Elaborado por: Christian Brito F.

41.3.2.2

Amortizacién de activos intangibles

Los activos diferidos constituyen aquellos gastos capitalizables que

beneficiaran a periodos futuros relativamente largos, por lo que estos

se amortizan y no se pueden recuperar, para describir el proceso de

efectuar y administrar los gastos realizados en el periodo.

A continuacion la tabla de amortizacion de los activos diferidos:

Tabla No. 44: Amortizaciones

Valor Afos
Activos Intangibles % Inicial 1 2 3 5
Costo de estudio 20 | $1,500.00 | $300.00 | $300.00 | $300.00 | $300.00 | $300.00
Gastos de constitucion 20 | $1,200.00 | $240.00 | $240.00 | $240.00 | $240.00 | $240.00
Gastos de capacitacion 20 | $400.00 | $80.00 | $80.00 | $80.00 | $80.00 | $80.00
Adecuacion de instalaciones | 20 [ $500.00 | $100.00 | $100.00 | $100.00 | $100.00 | $100.00
Total de Amortizacion $720.00 | $720.00 | $720.00 | $720.00 | $720.00

Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno

Elaborado por: Christian Brito F.
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4.1.3.2.3 Mantenimiento de activos fijos

Con el fin de preservar los activos fijos, se esta considerando un

rubro del 1% para muebles y enseres y herramientas de bodega, y

el 2% para Vehiculo y equipos de computacion por sus actividades.

Tabla No. 45: Mantenimiento activos fijos

Activos fijos Valor total % Mantenimiento | Valor anual
Muebles y enseres $ 1,576.00 1% $ 15.76
Vehiculo $ 10,000.00 2% $200.00
Equipo computacion y oficina $ 1,888.00 2% $ 37.76
Herramientas y equipo de bodega $ 330.00 1% $ 3.30
Total Mantenimiento Act. Fijos $. $ 13,794.00 $256.82

Fuente: Activos fijos, Politica de la empresa
Elaborado por: Christian Brito F.

4.1.3.2.4 Costos fijos y variables

Costos Fijos.- Son aquellos costos operacionales que no varian, en

un periodo de tiempo dado, con los volimenes de produccion y ventas

de la unidad del negocio; por lo que, se concluye que estos costos se

mantienen constantes aumenten o disminuyan los diferentes niveles

de produccién y ventas.

Los costos fijos para la empresa “Ingenio Limpiador Cia. Ltda.” estan

dados de acuerdo al siguiente cuadro:
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Tabla No. 46: Costos fijos

Afios
Costos Fijos 1 2 3 4 5
Sueldos y Beneficios 16,721.74 17,517.83 18,353.72 19,231.40 20,152.97
Arriendo 1,440.00 1,800.00 2,250.00 2,812.50 3,515.63
Luz 360.00 378.00 396.90 416.75 437.58
Agua 120.00 126.00 132.30 138.92 145.86
Teléfono e Internet 780.00 1,000.00 1,100.00 1,200.00 1,300.00
Mantenimiento Activo Fijo 256.82 256.82 256.82 256.82 256.82
Depreciaciones 2,372.11 2,372.11 2,372.11 2,260.44 2,260.44
Amort. Diferidos y otros 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00
Utiles de oficina 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Intereses Pagados 2,161.49 1,729.19 1,296.89 864.60 432.30
Imprevistos 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Total de Costos Fijos 25,533.15 26,501.94 27,481.74 28,505.42 29,826.60

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Christian Brito F.

Costos Variables.- Son aquellos costos operacionales de un negocio

que varian en relacion directa con el volumen de produccion y ventas

de una unidad de negocio. Los costos variables para la empresa

“Ingenio Limpiador Cia. Ltda.” estdn dados de acuerdo al siguiente

cuadro:

Tabla No. 47: Costos variables

Afios
Costos Variables 1 2 3 4 5
Costo de ventas $ 71,035.01 $ 74,586.76 $78,316.10 $82,231.90 $ 86,343.50
Combustible $ 1,200.00 $ 1,260.00 $ 1,323.00 $ 1,389.15 $ 1,458.61
Publicidad $ 840.00 $ 882.00 $ 926.10 $ 97241 $ 1,021.03
Total de Costos
Variables $ 73,076.01 $ 76,730.76 $ 80,568.20 $ 84,597.46 $ 88,828.13

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Christian Brito F.
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4.1.3.3. Estado de origen y aplicacion de recursos

El estado de Origen indica la distribucion de los valores de los

conceptos representados en los porcentajes de participacion de los

accionistas y la entidad bancaria.

Tabla No. 48: Estado de origen y aplicacién

Concepto

Inversion Inicial

40% Accionistas

60% Terceros

Activos Fijos

Equipo de computacion y oficina $ 2,587.40 $ 1,034.96 $ 1,552.44
Herramientas y equipos de bodega $ 330.00 $ 132.00 $ 198.00
Muebles y enseres $ 1,576.00 $ 630.40 $ 945.60
Vehiculo $ 10,000.00 $ 4,000.00 $ 6,000.00
Total Activos Fijos $ 14,493.40 $ 5,797.36 $ 8,696.04
Activos Intangibles $ -

Costo de estudio $ 1,500.00 | $ 600.00 $ 900.00
Gastos de constitucion $ 1,200.00 | $ 480.00 $ 720.00
Gastos de capacitacion $ 400.00 | $ 160.00 $ 240.00
Adecuacion de instalaciones $ 500.00 | $ 200.00 $ 300.00
Total Activos Intangibles $ 3,600.00 $ 1,440.00 $ 2,160.00
Capital de trabajo $ -

Sueldos y Salarios $ 2,090.22 | $ 836.09 $ 1,254.13
Compra de productos $ 8,879.38 | $ 3,551.75 $ 5,327.63
Servicios basicos $ 15750 | $ 63.00 $ 94.50
Suministros de oficina $ 3750 $ 15.00 $ 22.50
Combustible $ 150.00 | $ 60.00 $ 90.00
Total Capital de Trabajo $ 11,314.59 $ 4,525.84 $ 6,788.76
Total Inversion $  29,407.99 $ 11,763.20 $ 17,644.80

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Christian Brito F.
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4.1.3.4. Estructura de financiamiento

De acuerdo al estudio técnico realizado, se establecio que el
financiamiento para la creacion de la empresa “Ingenio Limpiador Cia.
Ltda.” estara constituida por el 60% mediante préstamo bancario y el
40% con capital de los accionistas, tales rubros se indica en la tabla

siguiente:

Tabla No. 49: Estructura de financiamiento

% Total
Préstamo Bancario 60% $ 17,644.80
Capital Propio 40% $11,763.20
Total 100% $ 29,407.99

Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: Christian Brito F.

El préstamo ha ser contraido se lo realizard por un valor de $
17.644,80 a un interés del 12.25% a cinco afios plazo con la entidad

Bancaria ProCredit.

4.2. Estados Financieros Pro forma

“Los estados Financieros se requieren, principalmente, para realizar

evaluaciones y tomar decisiones de caracter econémico. De ahi que la

informacién consignada en los Estados Financieros deba ser muy confiable.

Los Estados Financieros, generados en la marcha de una empresa, deben

contener de forma clara y comprensible la informacion relevante de la
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empresa, ya que junto con la administracion son muchos los individuos e

instituciones que se interesan en la informacién contable de ella”.®*

A fines de considerar cual es la mejor alternativa para el estudio, el
inversionista ha requerido observar dos alternativas: la primera asumir el total
de inversién por cuenta propia y la segunda acudir a una entidad bancaria
para solicitar un préstamo a mediano plazo que represente el 60% del total

de la inversion.

Bajo esta consideracion se reflejaran el estado de resultado, los flujos netos

de fondos y los respectivos indicadores financieros del proyecto.

4.2.1. Estado de resultados

“Muestra los efectos de las operaciones de una empresa y su resultado
final, ya sea de ganancia o pérdida. Muestra también un resumen de los
hechos significativos que originaron un aumento o disminuciéon en el

patrimonio de la entidad durante un periodo determinado®”.

34 MENESES,'AIvarez, Edilberto, Preparacién y evaluacion de proyectos, Tercera edicion, 2001.
% ZAPATA SANCHEZ, Pedro, Contabilidad General, Cuarta Edicién, Editorial Mc Graw Hill, 2003.
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Tabla No.

50: Estado de resultados con financiamiento

Afios
Detalle 1 2 B 4 5
Venta $ 107,628.80 $ 113,010.24 $ 118,660.75 $ 124,593.79 $ 130,823.48
(-) Costos de Ventas $ 71,035.01 $ 74,586.76 $ 78,316.10 $ 82,231.90 $ 86,343.50
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 36,593.79 $ 38,423.48 $ 40,344.66 $ 42,361.89 $ 44,479.98
(-) Gastos administrativos $ 24,570.68 $ 26,030.76 $ 27,504.85 $ 29,025.98 $ 30,847.92
(-) Gastos ventas $ 1,916.30 $ 2,012.12 $ 2,112.74 $ 2,218.38 $ 2,329.31
= UTILIDAD OPERACIONAL $ 10,106.82 $ 10,380.60 $ 10,727.06 $ 11,117.52 $ 11,302.75
(-) Gastos financieros $ 216149 | $ 1,729.19 $ 1,296.89 $ 864.60 $ 432.30
= UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACION $ 7,945.33 $ 8,651.41 $ 9,430.17 $ 10,252.93 $ 10,870.46
15 % Utilidad Trabajadores $ 1,191.80 $ 1,297.71 $ 1,414.53 $ 1,537.94 $ 1,630.57
= UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS $ 6,753.53 $ 7,353.70 $ 8,015.65 $ 8,714.99 $ 9,239.89
25 % Impuesto a la Renta $ 1,688.38 $ 1,838.42 $ 2,003.91 $ 2,178.75 2,309.97
= UTILIDAD NETA $ 5,065.15 $ 5,515.27 $ 6,011.73 $ 6,536.24 6,929.92
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Christian Brito F.
Tabla No. 51: Estado de resultados sin financiamiento
Afios
Detalle 1 2 3 4 5
Venta $ 107,628.80 | $ 11301024 | $ 118,660.75 $ 124,593.79 $ 130,823.48
(-) Costos de Ventas $ 71,035.01 | $ 74,586.76 | $ 78,316.10 | $ 82,231.90 $ 86,343.50
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 36,593.79 | $ 38,423.48 | $ 40,344.66 $ 42,361.89 $ 44,479.98
(-) Gastos administrativos $ 24,570.68 | $ 26,030.76 $ 27,504.85 $ 29,025.98 $ 30,847.92
(-) Gastos ventas $ 1,916.30 | $ 201212 | $ 2,112.74 $ 2,218.38 $ 2,329.31
= UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACION $ 10,106.82 $ 10,380.60 $ 10,727.06 $ 11,117.52 $ 11,302.75
15 % Utilidad Trabajadores $ 1,516.02 | $ 1557.09 | $ 1,609.06 $ 1,667.63 $ 1,695.41
= UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS $ 8,590.80 8,823.51 9,118.01 $ 9,449.89 9,607.34
25 % Impuesto a la Renta $ 2,147.70 2,205.88 $ 2,279.50 $ 2,362.47 $ 2,401.84
= UTILIDAD NETA $ 6,443.10 6,617.63 6,838.50 $ 7,087.42 7,205.51

Fuente: Estudio Financiero

Elaboracién: Christian Brito F.
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4.2.2. Flujos netos de fondos

“Constituye uno de los elementos mas importantes del estudio del
proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los

resultados que en él se determine” *°.

La informacion basica para realizar esta proyeccion esta contenida en los

estudios de mercado, técnico y organizacional.

Tabla No. 52: Flujo de caja con financiamiento

Afios

Detalle 0 1 2 3 4 5
Ventas $ 107,628.80 $ 113,010.24 $ 118,660.75 $ 124,593.79 $ 130,823.48
(-) Costos de Ventas $ 71,035.01 $ 74,586.76 $ 78,316.10 $ 82,231.90 $ 86,343.50
Utilidad Bruta en
Ventas $ 36,593.79 $  38,423.48 $  40,344.66 $  42,361.89 $  44,479.98
(-) Gastos
Administrativos $ 24,570.68 $ 26,030.76 $ 27,504.85 $ 29,025.98 $ 30,847.92
(-) Gastos de Ventas $ 1,916.30 $ 2,012.12 $ 2,112.74 $ 2,218.38 $ 2,329.31
Utilidad
Operacional $ 10,106.82 $ 10,380.60 $ 10,727.06 $ 11,117.52 $ 11,302.75
(-) Gastos
Financieros $ 2,161.49 $ 1,729.19 $ 1,296.89 $ 864.60 $ 432.30
Utilidad antes de
Participacion $ 7,945.33 $ 8,651.41 $ 9,430.17 $ 10,252.93 $ 10,870.46
15% participacion
utilidades $ 1,191.80 $ 1,297.71 $ 1,414.53 $ 1,537.94 $ 1,630.57
Utilidad antes de
Impuestos $ 6,753.53 $ 7,353.70 $ 8,015.65 $ 8,714.99 $ 9,239.89
25 % Impuesto a la
renta $ 1,688.38 $ 1,838.42 $ 2,003.91 $ 2,178.75 $ 2,309.97
Utilidad Neta en
Ventas $ 5,065.15 $ 5,515.27 $ 6,011.73 $ 6,536.24 $ 6,929.92
(+) Depreciaciones $ 2,372.11 $ 2,372.11 $ 2,372.11 $ 2,260.44 $ 2,260.44
(+) Amortizaciones $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00
INVERSION $-14,493.40 $ -1,888.00
Intangible $ -3,600.00
Capital de trabajo $-11,314.59
Préstamo $ 17,644.80
Amortizacién de la
deuda $ -3,528.96 $ -3,528.96 $ -3,528.96 $ -3,528.96 $ -3,528.96
(=) Flujo de Caja del
Proyecto $ -11,763.20 $ 4,628.29 $ 5,078.42 $ 3,686.88 $ 5,987.72 $ 6,381.40

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracion: Christian Brito F.

3% SAPAG Nassir — SAPAG Reinaldo, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, Cuarta Edicion, Editorial Mc Graw
Hill.
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Tabla No. 53: Flujo de caja sin financiamiento

Afios
Detalle 0 1 2 3 4 5

Ventas $ 107,628.80 $ 113,010.24 $ 118,660.75 $ 124,593.79 $ 130,823.48
(-) Costos de Ventas $ 71,035.01 $  74,586.76 $ 78,316.10 $ 82,231.90 $ 86,343.50
Utilidad Bruta en Ventas $ 36,593.79 $  38,423.48 $  40,344.66 $ 42,361.89 $  44,479.98
(-) Gastos Administrativos $ 24,570.68 $  26,030.76 $ 27,504.85 $ 29,025.98 $ 30,847.92
(-) Gastos de Ventas $ 1,916.30 $ 2,012.12 $ 2,112.74 $ 2,218.38 $ 2,329.31
Utilidad Operacional $ 10,106.82 $ 10,380.60 $ 10,727.06 $ 11,117.52 $ 11,302.75
15% participacion utilidades $ 1,516.02 $ 1,557.09 $ 1,609.06 $ 1,667.63 $ 169541
Utilidad antes de impuestos $  8,590.80 $ 8,823.51 $ 9,118.01 $ 9,449.89 $ 9,607.34
25 % Impuesto a la renta $ 2,147.70 $ 2,205.88 $ 2,279.50 $ 2,362.47 $ 2,401.84
Utilidad neta en Ventas $  6,443.10 $ 6,617.63 $  6,838.50 $ 7,087.42 $  7,205.51
(+) Depreciaciones $ 2,372.11 $ 2,372.11 $ 2,372.11 $ 2,260.44 $  2,260.44
(+) Amortizaciones $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00
Activos fijos $ -14,493.40 $ -1,888.00

Intangible $ -3,600.00

Capital de trabajo $ -11,314.59

(=) Flujo de Caja del Proyecto $ -29,407.99 $  9,535.20 $ 9,709.74 $ 8,042.61 $ 10,067.86 $ 10,185.94

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracion: Christian Brito F.

El flujo de fondos permite medir la rentabilidad de la actividad econémica de
la empresa. Como se puede observar en el cuadro los flujos de caja de cada
aflo son positivos, indicando que la viabilidad del estudio es factible en su

realizacion y rentable para los inversionistas.

4.3. Evaluacion financiera

“La evaluacién compara los beneficios proyectados asociados a una decision

de inversién con su correspondiente flujo de desembolsos proyectados™”.

El objetivo de la evaluacion financiera es analizar las principales técnicas de

medicion de la rentabilidad de un proyecto y conocer si es viable.

3" SAPAG Nassir — SAPAG Reinaldo, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, Cuarta Edicion, Editorial Mc Graw
Hill. 2007
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4.3.1. Costo promedio ponderado del capital:
Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)

La tasa de descuento que debe utilizar para actualizar los flujos de caja
de un proyecto a de corresponder a la rentabilidad que el accionista le
exige a la inversion por renunciar a un uso alternativo de los recursos, en

proyectos con niveles de riesgos similares.”

Tabla No. 54: TMAR con financiamiento
TMAR

Costo ponderado del Capital= Capital propio x Costo de oportunidad*
40% x 12% = 4.80%

Crédito x tasa de Interés

60% x 12.25% = 7.35%

Costo ponderado del Capital= 12.15%
TMAR= | Costo ponderado del capital + Inflacién*

12.15%(1-0.3625) + 9,87%

TMAR= | 17,62%

* Costo de oportunidad 10 % + 2% riesgo.
* Banco Central enero 2008 (9,87%)

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Christian Brito F.

La TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad) del capital total es del
17,62%, lo que significa que este constituye el rendimiento minimo que la
empresa deberd ganar para pagar el 12% sobre los $ 11.763,20 vy el

12,25% de interés por el préstamo de los $ 17.644,80.
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Tabla No. 55: TMAR sin financiamiento

TMAR
Costo ponderado del Capital= | Capital propio x Costo de oportunidad*
100% x 12%
Costo ponderado del Capital= 12.00%

TMAR= [ Costo ponderado del capital + Inflacion*
129%(1-0.3625) + 9,87%

TMAR= | 17,52
* Costo de oportunidad 10 % + 2% riesgo.
* Banco Central enero 2008 (9,87%)

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Christian Brito F.

La TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad) del capital total es del
17,52%, lo que significa que este constituye el rendimiento minimo que la

empresa debera ganar para pagar el 12% sobre los $ 29,407.99.

4.3.2. Criterios de evaluacion

4.3.2.1. Valor Actual Neto (VAN)

“La técnica del Valor Actual Neto (VAN) es la que se utiliza con mayor
frecuencia para tomar decisiones de inversion en activos fijos. Este
método consiste en traer todas las entradas de efectivo de un proyecto

y compararlos con la inversion inicial neta”.*®

38 LARA ALVAREZ, Juan: Administracion Financiera, Octubre del 2001.
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El Valor Actual Neto de un proyecto de inversion es el valor monetario

gue resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion

inicial.
Tabla No. 56: VAN con financiamiento
S INGRESOS | EGRESOS | BENEFICIOS
ANO | INGRESOS | EGRESOS | BENEFICIO ACTUALES | ACTUALES | ACTUALES
0 11,763.20 -11,763.20 11,763.20 -11,763.20
1 107,628.80 | 103,000.51 4,628.29 91,505.53 87,570.57 3,934.96
2 113,010.24 | 107,931.82 5,078.42 81,687.47 78,016.63 3,670.85
3 118,660.75 | 114,973.87 3,686.88 72,922.84 70,657.07 2,265.77
4 124,593.79 | 118,606.07 5,987.72 65,098.61 61,970.10 3,128.50
5 130,823.48 | 124,442.08 6,381.40 58,113.87 55,279.16 2,834.72
TOTALES 369,328.32 365,256.72 15,834.79
VAN 4,071.59
Fuente: Flujo Neto del Proyecto
Elaborado por: Christian Brito F.
Tabla No. 57: VAN sin financiamiento
5 INGRESOS | EGRESOS | BENEFICIOS
ANO | INGRESOS | EGRESOS | BENEFICIO ACTUALES | ACTUALES | ACTUALES
0 29,407.99 -29,407.99 29,407.99 -29,407.99
1 107,628.80 | 98,093.60 9,535.20 91,583.39 83,469.71 8,113.68
2 113,010.24 | 103,300.50 9,709.74 81,826.55 74,796.09 7,030.46
3 118,660.75 | 110,618.14 8,042.61 73,109.15 68,153.95 4,955.20
4 124,593.79 | 114,525.93 10,067.86 65,320.46 60,042.21 5,278.25
5 130,823.48 | 120,637.53 10,185.94 58,361.55 53,817.50 4,544.04
TOTALES 370,201.10 | 369,687.45 29,921.64
VAN 513.65

Fuente: Flujo Neto del Proyecto

Elaborado por: Christian Brito F.

De los cuadro anteriores se observa que en ambos casos el VAN es

positivo, lo que significa que el proyecto es capaz de cubrir el costo de

capital y generar utilidades para los inversionistas.
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4.3.2.2. Tasainternade retorno (TIR)

“Es la retribucién en porcentaje que el proyecto generara en su vida util,
por los recursos invertidos. Un proyecto se considera bueno cuando la
tasa interna de retorno es superior a la tasa de rendimiento minima

requerida para el proyecto.

El criterio de la Tasa Interna de Retorno evalla el proyecto en funcion
de una Unica tasa de rendimiento por periodo, con lo cual la totalidad de
los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos

expresados en moneda actual”®.

Tabla No. 58: TIR con financiamiento

Afos Flujo Neto TMAR
17.62%

-11,763.20
4,628.30
5,078.42
3,686.89
5,987.73
6,381.40

TIR 31.24%

Fuente: Flujo Neto del Proyecto

gl | W N | O

Elaborado por: Christian Brito F.

La TIR del proyecto con financiamiento es 31.24 % que comparada
con la TMAR que es de 17.62%, es superior, lo que indica que el

estudio es rentable.

3% SAPAG Nassir — SAPAG Reinaldo, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, Cuarta Edicion, Editorial Mc Graw
Hill. 2007
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Tabla No. 59: TIR sin financiamiento

Afos Flujo Neto TMAR
17.52%

-29,407.99
9,535.20
9,709.74
8,042.61

10,067.86
10,185.94

TIR 18.28%
Fuente: Flujo Neto del Proyecto

(G20 F-N (VI 1\ O R |l (o]

Elaborado por: Christian Brito F.

La TIR del proyecto sin financiamiento es 18.28 % que comparada con
la TMAR que es de 17.52%, es superior, lo que indica que el estudio
también es rentable.

4.3.2.3. Relacion beneficio - costo (RB/C)

La razon beneficio / costo expresa el rendimiento en términos de Valor
Actual Neto, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida.
Este Valor debe ser mayor que la unidad para aceptar el proyecto, en

caso contrario se debe rechazar el proyecto®.

“° MENESES, Alvarez, Edilberto, Preparacion y evaluacién de proyectos, Tercera edicién, 2001.
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Tabla No. 60: Calculo relacién beneficio-costo con financiamiento

ANO INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS
ACTUALES ACTUALES ACTUALES
0 - - -11,763.20
1 91,505.53 87,570.57 3,934.96
2 81,687.47 78,016.63 3,670.85
3 72,922.84 70,657.07 2,265.77
4 65,098.61 61,970.10 3,128.50
5 58,113.87 55,279.16 2,834.72
SUMA 15,834.79
R.B/C 1.35

Fuente: Flujo de Fondos

Elaborado por: Christian Brito F.

Esto quiere decir, que por cada dolar que se invierta en la empresa, se
obtiene $ 0,35 centavos de ddlar de utilidad. Por tanto la inversion
debe realizarse puesto que la razén es mayor que la unidad y esto

permite recuperarla.

Tabla No. 61: Calculo relacién beneficio-costo sin financiamiento

ARO INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS
ACTUALES ACTUALES ACTUALES
0 - - -29,407.99
1 91,583.39 83,469.71 8,113.68
2 81,826.55 74,796.09 7,030.46
3 73,109.15 68,153.95 4,955.20
4 65,320.46 60,042.21 5,278.25
5 58,361.55 53,817.50 4,544.04
SUMA 29,921.64
R.B/C 1.02

Fuente: Flujo de Fondos
Elaborado por: Christian Brito F.
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Esto quiere decir, que por cada dolar que se invierta en la empresa, se
obtiene $ 0,02 centavos de délar de utilidad. Por tanto la inversion
debe realizarse puesto que la razén es mayor que la unidad y esto

permite recuperarla.
4.3.2.4. Periodo de recuperacion
El plazo de recuperaciéon de una inversion es el tiempo que tarda

exactamente en ser recuperada la inversion inicial basandose en los

flujos que genera en cada periodo de su vida util.

Tabla No. 62: Periodo de larecuperacion de la inversion con

financiamiento

0 1 2 3 4 5

Flujo de fondos -11,763.20 4,628.30 5,078.42 3,686.89 | 5,987.73 | 6,381.40

Flujo de fondos
acumulados -11,763.20 | -7,134.90 | -2,056.47 1,630.41 | 7,618.14 | 13,999.54

Fuente: Flujo de fondos
Elaborado por: Christian Brito F.

Periodo de recuperacion ||]|:> 2 +0.5578 = 2.5578
X =0.56 0.56 X 12 = 6.72 Meses 0.56 X 30 =16.80 Dias

La inversion con financiamiento se recuperara en 2 afios, 7 meses y 17 dias
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Tabla No. 63: Periodo de larecuperacion de la inversion sin

financiamiento

0 1 2 3 4 5
Flujo de fondos | -29,407.99 9,535.20 9,709.74 8,042.61 | 10,067.86 | 10,185.94
Flujo de fondos
acumulados -29,407.99 | -19,872.79 | -10,163.06 | -2,120.45 7,947.41 | 18,133.36

Fuente: Flujo de fondos

Elaborado por: Christian Brito F.

Periodo de recuperacion ||]|:> 3+ 1.2636 = 3.2636

X =0.26

0.26 X12 =

3.12 Meses

0.56 X 30 = 7.80 Dias

La inversion sin financiamiento se recuperara en 3 afios, 3 meses y 8 dias

4.3.2.5 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de produccién en el que se igualan los

ingresos y gastos (la suma de los costos fijos y los variables); es decir,

permite calcular el punto de produccion al que debe operarse para no

incurrir ni en pérdidas ni en ganancias.

Para el calculo del punto de equilibrio en unidades y délares, se utilizara

la siguiente férmula:

PE (ddlares) =

Costos Fijos Totales

1 — (Costo Variables Totales / Ventas Netas)
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Tabla No. 64: Punto de equilibrio

PRODUCTO
Quimicos | Jabonesy Det. | Absorbentes | Complem.
Precio unitario promedio $ 9.68 8.23 1.78 2.58
Costos variables totales $ 24,845.50 20,461.00 18,268.75 9,499.75
Unidades vendidas $ 3,780.35 3,661.73 15,116.40 5,423.16
Costos variable unitario $ 6.57 5.59 1.21 1.75
Costos fijos totales $ 8,789.86 7,238.71 6,463.13 3,360.83
PUNTO EQUILIBRIO U. $ 2,828.39 2,739.64 11,309.82 4,057.51
PUNTO EQUILIBRIO $. $ 27,378.82 22,547.26 20,131.48 10,468.37

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Christian Brito F.

Tabla No. 65: Quimicos de limpieza

Ingresos Costos Totales
$ - $ 8.680,93
$27.90885 | $ 27.908,85
$55.817,70 | $ 47.136,76

Gréafico No 27
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Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Christian Brito F.

Tabla No. 66: Jabones y detergentes

Ingresos Costos Totales
$ - $ 7.149,00
$22.983,76 | $ 22.983,76
$45.96751 | $ 38.818,51
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Grafico No. 28
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Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Christian Brito F.

Tabla No. 67: Absorbentes

Ingresos Costos Totales
$ - $ 6.383,04
$ 20.521,21 $ 20.521,21
$41.042,42 $ 34.659,38

Gréafico No. 29
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Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Christian Brito F.

Tabla No. 68: Complementarios

Ingresos Costos Totales
$ - $ 3.319,18
$10.671,03 $ 10.671,03
$ 21.342,06 $ 18.022,88
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Grafico No. 30
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Como se podra observar el punto de equilibrio esta dado por el punto de

interseccion que forman las curvas del ingreso total y costo total,

obteniendo los siguientes resultados:

Tabla No. 69: Punto de equilibrio consolidado

Lineas Doélares
Quimicos de limpieza $ 27.908,85
Jabones y detergentes $ 22.983,76
Absorbentes $20.521, 21
Complementarios $10.671,03

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Christian Brito F.

Se aprecia los valores en las diferentes lineas de productos en los

cuales se determina el punto de equilibrio.
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4.3.3. Andlisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendrian las
diversas variables en la rentabilidad del proyecto.

“La importancia del andlisis de sensibilidad se manifiesta en el hecho de
que los valores de las variables que se han utilizado para llevar a cabo la
evaluacion del proyecto pueden tener desviaciones con efecto de

consideracion en la medicion de sus resultados™.

A continuacion el cuadro de resumen de los indicadores del estudio:

Tabla No. 70: Indicadores financieros

INDICADORES SITUACION

FINANCIEROS ACTUAL
VAN 4,071,61
TIR 31.24%
B/C 1.35

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Christian Brito F.

Los rubros del VAN, TIR y Beneficio — Costo permiten definir que el
estudio es rentable. Para el andlisis de sensibilidad se mostraran algunos
escenarios distintos, aumentando los costos, disminuyendo los ingresos y

escenarios multiples.

* Para el escenario, que aumente los costos en 5% y los ingresos se

mantengan, se observara la siguiente situacion:

“1 SAPAG Nassir — SAPAG Reinaldo, Preparacién y Evaluacion de Proyectos, Cuarta Edicion, Editorial Mc Graw
Hill. 2007
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Tabla No. 71

Analisis de sensibilidad:

Valor actual neto

Aumento de
costos Disminucién de ingresos
Tasa interna de retorno TIR% Menor a la TMAR 31,24%
Coeficiente Beneficio Costo 0,96 1,01
(14.191,22) 4.071,61

Al aumentar los costos en un 5% no se convierte viable el proyecto,

puesto que, el Valor actual neto se convierte negativo y la TIR es menor a

la TMAR.

* Para el escenario, que disminuya los ingresos en 5% y los costos se

mantengan, se observara la siguiente situacion:

Tabla No. 72

Analisis de sensibilidad:

Aumento de

costos Disminucién de ingresos
Tasa interna de retorno TIR% 31,24% Menor a la TMAR
Coeficiente Beneficio Costo 1,01 0,96
Valor actual neto 4.071,61 (14.394,80)

Al disminuir los ingresos en un 5% no se convierte viable el proyecto,

puesto que, el Valor actual neto se convierte negativo y la TIR es menor a

la TMAR.

* Para el escenario, que aumente los ingresos en 5% y los costos

aumenten %, se observara la siguiente situacion:
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Tabla No. 73

Aumento de

Analisis de sensibilidad: costos Disminucién de ingresos
Tasa interna de retorno TIR% 31,24% 84,54%
Coeficiente Beneficio Costo 1,01 1,06
Valor actual neto 4.071,61 22.538,03

Al aumentar los ingresos en un 5% la empresa se convierte altamente

rentable, con una tasa de retorno del 84%.

Se puede concluir que la empresa “Ingenio Limpiador Cia. Ltda.” es muy
sensible a la disminucion de los ingresos y/o al aumento de los costos, para
ello en base al analisis de sensibilidad se puede determinar que estaria en la
capacidad de soportar hasta un aumento del 1,11472% de los costos y un

1,10243% de disminucién de ingresos.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Mediante el estudio de mercado se establece que existe una demanda
insatisfecha del producto, lo cual indica una oportunidad de negocio

para la empresa.

En el mercado no existen empresas dedicadas a la comercializacion y
distribucién de productos de limpieza de consumo masivo, por lo cual
el estudio resulta muy atractivo, toda vez que garantiza un buen margen

de participacion de la nueva empresa.

Para determinar el tamafio de la empresa se ha considerado el
porcentaje de demanda insatisfecha que se pretende captar, en el
primer afio de funcionamiento este valor corresponde al 40%, por ser un

nicho de mercado pequerio.

La estructura organizacional de la empresa responde a los

requerimientos de un adecuado funcionamiento de la empresa.

Los indicadores financieros con financiamiento muestran la viabilidad
del estudio, puesto que la Tasa Interna de Retorno (TIR) determind un
valor de 31.24 %, la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) un
valor de 17,62% vy la Relacion Beneficio - Costo $ 1,35; mismos que

determinan la rentabilidad y por ende la ejecucién del estudio.
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5.2.

Los indicadores financieros sin financiamiento muestran la viabilidad del
estudio, puesto que la Tasa Interna de Retorno (TIR) determiné un valor
de 18.28 %, la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) un valor
de 17,52% y la Relaciéon Beneficio - Costo $ 1,08, mismos que

determinan la rentabilidad y por ende la ejecucién del estudio.

“Ingenio Limpiador Cia. Ltda.” es muy sensible a la disminucion de los
ingresos y/o al aumento de los costos, para ello en base al andlisis de
sensibilidad se puede determinar que estaria en la capacidad de
soportar hasta un aumento del 1,11472% de aumento en los costos y

un 1,10243% de disminucién de ingresos.

RECOMENDACIONES

Ejecutar el estudio de inversion, puesto que el andlisis de mercado,

técnico, organizacional y financiero demuestran su viabilidad.

Se recomienda realizar ventas por volimenes considerables de
productos, a fin de mantener un adecuado flujo de efectivo, debido la

naturaleza de la compaifiia.

Mediante el analisis de sensibilidad se determin6é que un cambio de 1%
en aumento de los costos o en la disminucion de los ingresos lo vuelve
muy sensible al estudio, en virtud de lo cual la empresa debera adoptar

politicas que impidan incurrir en aquel escenario.
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Considerar la sensibilidad del proyecto, reconocer cuando existe riesgo
y tomar decisiones antes de los inconvenientes que se puedan

presentar.

Por la alta sensibilidad del proyecto se recomienda realizar
evaluaciones permanentes a fin de no incurrir en escenarios adversos a

la compafiia.

Implementar adecuadas estrategias de comercializacion con el fin de
penetrar exitosamente en el segmento de mercado seleccionado y

lograr un crecimiento sostenido en el mismo.

Difundir y fomentar entre el personal del negocio la filosofia empresarial
pertinente para que sean ellos los que coadyuven al desarrollo de sus

actividades.

Disefiar y ejecutar periédicamente programas de investigacion
enfocados a monitorear la evolucidbn de las necesidades, gustos y
preferencias del mercado en cuanto al producto, con la finalidad de que
la empresa esté en condiciones de desarrollar estrategias de innovacion
tecnoldgica con las exigencias del mercado, de modo que garantice su

permanencia en el mismo.
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ANEXO 1

ENCUESTA
No.
Lugar: Parroquia Rosa Zarate - Quinindé
Fecha: 19 de Mayo del 2008

INSTRUCCIONES:

Llene los espacios en blanco donde sea necesario 0 marque con una X la

respuesta de su eleccion.

1. ¢Le gustaria mejorar la imagen de su empresa utilizando
productos de limpieza de consumo masivo?

SI

NO
2. ¢Conoce usted, en la zona, empresas dedicadas a comercializar y
distribuir productos de limpieza de consumo masivo? Favor

identifiquelas

a)

b)

c)
d)

3. ¢Actualmente adquiere productos de limpieza?
Sl

NO
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4. ¢Donde viene adquiriendo los productos de limpieza?

COMERCIALIZADORAS

SUPERMERCADOS

TIENDAS DE BARRIO

VENDEDORES AMBULANTES

5. ¢Aproximadamente que valor destina y con que frecuencia, a la
compra de los siguientes productos de limpieza?

Quimicos
de Jabones y

limpieza | detergentes | Absorbentes | Complementarios
Semanal
Quincenal
Mensual
Trimestral
Anual

6. ¢Qué forma de pago utiliza para la adquisicion de estos

productos?
Efectivo

Crédito

Tarjetas de crédito

7. ¢Qué dificultades encuentra usted con quienes le suministran el

producto?

FALTA DE VARIEDAD

MALA CALIDAD

FALTA DE STOCK
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MALA ATENCION
PRECIOS ALTOS
OTROS (IDENTIFIQUE)

8. ¢Le gustaria contar con el servicio de una empresa que le ofrezca
una variedad de productos de limpieza, de buena calidad, con
stock permanente, atencion personalizada y a precios
razonables?

SI

NO

9. Como prefeririarealizar la compra de este tipo de productos?
EN EL PROPIO LOCAL DE LA EMPRESA
ENTREGA A DOMICILIO BAJO UN MINIMO DE COMPRA
10.¢Por qué medio de publicidad preferiria conocer sobre el servicio
qgue ofrece la nueva empresa?
INTERNET
RADIO
PERIODICOS

HOJAS VOLANTES
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ANEXO 2
CODIFICACION Y TABULACION DE DATOS
Preguntas de seleccion simple

¢Le gustaria mejorar la imagen de su empresa utilizando productos de
limpieza de consumo masivo?

] NO......ccevenen
Pregunta No. 1
Encuesta A B

1 1
2 1
3 1
Total 2 1
x/3* 100 | 66.67 | 33.33

Encontramos que de tres establecimientos e instituciones encuestadas 2 si
les gustaria mejorar la imagen de la empresa que representa el 66,67% y 1
que no le interesaria que es el 33,33% del total.

Preguntas de seleccion multiple

¢ Qué forma de pago utiliza para la adquisicion de estos productos?

EFECTIVO.......... CREDITO.......... TARJETA DE CREDITO..........

Pregunta No. 12

Encuesta A B C
1 1
2 1
3 1

Total 2 1 -
x/3*100 [ 66.67 | 33.33 | 0.00

Aqui observamos que de 3 instituciones encuestadas el 66.67% paga sus
compras en efectivo y el 33.33% lo realizan mediante crédito.
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TABLA DE AMORTIZACION

BANCO PROCREDIT
CUOTA VARIABLE

ANEXO 3

Valor del Préstamo 17,644.80
Plazo 5 afos
Interés 12.25%
Periodos en el afio 12
Pago anual $ 3,528.96
Periodo Pago Interés Cuota Periodo Saldo
0 $17,644.80
1 $ 3,528.96 $2,161.49 $ 5,690.45 $14,115.84
2 $ 3,528.96 $1,729.19 | $ 5,258.15 $ 10,586.88
3 $ 3,528.96 $1,296.89 $ 4,825.85 $ 7,057.92
4 $ 3,528.96 $ 864.60 $ 4,393.55 $ 3,528.96
5 $ 3,528.96 $ 432.30 $ 3,961.26 $ -
Total $17,644.80 $ 6,484.46 $ 24,129.26 $ 35,289.59
Pagos Mensuales
Anos
1 2 3 4 5
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 47420 | $ 438.18 | $ 40215 | $ 366.13 $ 330.10
$ 5,690.45 | $ 5,258.15 | $4,825.85 $ 4,393.55 $ 3,961.26
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ANEXO 4: Precios de proveedor

limpio

R (T LISTA DE PRECIOS N.- 08 2008
VIGENTE DESDE EL 21 /JULIVZOO08

[copico |pEscrircIOoN DEL PRODUCTO UNIDAD | PRECIO | DSCTO. | uwinapes
o POR UNID | DISTRIB. PoR
VENTA DE VENTA CAJIA
SIN IVA
EXTBCO.2H.250m & ROLLOS 1?3:1
BCO. 2H.250m. & ROLLOS 14,40
BCO.1H.400m. 6 ROLLOS 16,58
BCO.1H.550m. = 4 ROLLOS 15,20 __ s
BCO.1H.600m. 4 ROLLOS 16,58
BCO.2H.200m. 12 ROLLOS 21,60
33
600016N P.H.MULTINOJAS BCO.PQX250 WOJAS DOB. 10 Pag | 7.80] 18% [+ mxiorao
T =
600500 P.H.ELITE 26m EXTRABCO. 4 ROLLOS 1,27 15% |13 ragxan
660104N P.H.ELITE 26m EXTRABCO c/env. 12 ROLLOS 3,81 15% |4 pagxiam
600501 BLANCO | 4 ROLLOS 093] 15% |4 pagxian
. BLANCO BX48 R 48 ROLLOS 10,68) 15% |Bxds R
. BLANCO BX48 R 48 ROLLOS 17,80 15% |Bx48 R |
BLANCO 3X1 BX48 R 48 ROLLOS 21,30 15% |BxdB ®
i3
INIEVE BCA. 2 PAQX250/1M 23,5x24 AMERICANA 8 PAQ 22.3_!‘1_13% 2 BXEPAD
{_ |ARIES BCA. T PAQEI00/1H-3M 3),5x34 10 _rAQ 24,40| 18% |3 mx10PAQ
TOALLA Z PAQ X200 23X22,5 CELULOSA CX20 PQ. cx20PQ_ |
TOALLA Z PAQ. X200 23X22,5 BLANC |cx20 PQ. C©x20 PQ.
ARIRS BCA. % PAQX150/1H 23, SxJ4cm 100% CELULOSA 10 PAQ 3 bxlopag
ANIEE BCA. T PAQX1S0/2M 23,5x34cm BCA. 10 PAQ
|MLITR EXTRABCA. C DOBLADA PAQX200/3M 31, 6X3I1CH. 18 PAQ M.?g[ 18%
HLITE BCA. C FAQX2S0/1H 31, 6X31CM. 18 PAQ 37.13] 18%
0/1H 31, 6X310M. 18 PAQ n‘ul 18%
ELITE 2H ROLLOX3 2 24m. 3 ROLLOS 3,08]  18% |
MAXIROLL ELITE BCA.1H 300m. 2 RoLLOS 17,90 18%
MAXIROLL ELITE EXTRABCA.2H 200m. 2 ROLLOS 12,90| 18%
ELITE CENTER PULL 250 m. 2 ROLLOS 14,30 18%
I ]
LIMPION QUALITY REUSABLE 123m BCO.1H 1 ROLLO 11.:'51 18% |cxen —]
| LIMPION INDUSTRIAL 300m.NATURAL 1H 2 ROLLOS 1041 18% [1 ragxan
LIMPION INDUSTRIAL 600m im 1 ROLLOS 10,50 18% |1 eagxie
1 caJITA | 1,22] 15% [cxao ]
3333 1H 1 PAG 0,58 18% |cxsir
SERV. ELASS X 75 UND. 20X24 1 PAQ
SERV. KLASS 100 UM. _2axa2 irM |
SERV. ELASS 100 UN. 24x22 1 PAQ |
24X24 1 PAQ
O MINIMO == =%
PAQx100 U 0,47] 18
|23x23CK (2 COLOR / 1-2-4 LADO) PAQx100 U 0,49 18% N
PAQX100 U 0,52] 18 g

F4XI4CH (1-3 COLORES/ 1-3-4 LADOS)

B4 20% Jcxs

1947 15% [cx1

10,90, 18% |cxa

nidad | 12,85] 18% |ox

= el eR16

970002 ENSADOR BN % (IMTER¥OLD) DECONT Unided 17,88] 20% Icxs

970851 DISFENSADOR MAXIROLL C/PALANCA unidad 72,50] 15% [cxa

970015 DISP.MAXIROLL C/SENSOR DECORT Unidad 97,00] 15% |exa

820022 DISPENSBADOR LIMPION TAL taidad 11,38 18% |cx1

70552 DISPENSADOR TOALLA CEWTER PULL | onidea | __e!-gi_!.!% cx
970500  |DISPENSADOR TOALLA EN 2 Unidad 10,90 18% [cxio __J
|DPISPENSADOR TOALLA EN Z » PROMOCION = tnidad 12,85 18% |cxio0 ol

Pagina 1
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[y ARy LISTA DE PRECIOS N.-08 2008
VIGENTE DESDE EL 21 JJULIO/2008
[cooico  [pEscripcion pEL PRODUCTO UNIDAD | PRECIO | DSCTO. | mwinapes
DE POR UNID | DISTRIB. POR
VENTA | DE VENTA CAJA
S VA

970503 DISF )R TOALLA EN Z MINI Unidad 9,15 18% |cx20

PARA FRAGANCIAS: g

1 DIGITAL/ DECORT C/PILA Unidad 50,53| 20% |cxao
970100/18 ¥ 1AS 3400 APLICACIONES Unidad 7,49 20% |cxé0
970013 DISP. AMBIENTAL C/VENTILADOR AF-180N Unidad 1579 20% |cxao |
[040300/1 [RECARGA DISP. AMB./VENTILADOR X 500CC (MECHA)| Unidad 16,20] 18% |cx24

PARA URINARIOS
870011 DISP 100 DECORT C/PILA tnidad 4526 20% |cx2o0
970207 |RECARGA DI ICO DECORT unidad 737 20% oz |
970005 DISE O 100 DECORT Unidad 32,63| 20% |cxzo
920013 RECARGA DISF.NO DRCORT Unidad 5,7’1 20% |simEc.XGL.
m;o | REJILLA E URINARIO Unidad 3,051 20% |cx1l44

PARA FUNDA P N
970010 oI DECORT tnidad | 4,05 20% |oxs0
lo70190 REPUESTO FUNDA P/TOALLA SANIT.x50Un. unided | 0,80 20% |cxizor

_ SABANILLA:

1970553 DISPENSADOR DE SABANILLA Unidad 6,50 15% |cx1
600004 |[REPUESTO SABANILLA MEDI CLEAN 48m.x0.5m. 1 ROLLO 481 18% |cnz

[
970201 BASURERC SIN PEDAL DOBLE FONDO Unidad 23,000 20% |ocxa

PARA VASOS:
910000 |DISPEMSADOR P/ V:4/6 OZ. (ACEROD) UNIDAD 29,95 15% [CX12
1910004 DISPENSADOR P/ V:8/10/12 02. UNIDAD 5242 | 15% |CX12 N
810031 VASC 6 ONZAS TERMICO NATURAL C X 1000 2990 15% |CX1000

PRECIO DE LA INP 6N VASO DE 6 OZ. POR MILLAR 7.5
[96000172  |cymew priwt-TyPE PROD. PRECIO POR coLOR: |1XDISENO | 4400 | |

NOTA: SE IMPRINE HASTA 5 COLORES, MO HAY DESCUENTO EN IMPRESION ¥ CYREL
970000 DI DE BOOML.DECORT €/BOTELLA RELLEWABLE Unidad 18 20% |cxaz
970003 DISPENSADOR DE 800 ML. DECORT SIN BOTELLA Unidad 14,21| 20% |cxiz
970007 BOTELLA 800 ML. Unidad 4,04 18% |oxaz
970004 DL 'R CODO 1600m].DECORT C/BOTELLA RELLENAB| Unidad 25,26 20% |cxa2
970016 DISF JABOM ESPUMA 700 KL DEC. Unidad 11,58| 20% |cx12
|970021 DISPENSADOR JABON ESPUMA 1600 Ml RELLENABLE Unidad 17,89 20% [cxaz2
|970008 OVALADO 400 ml.BCO. RELLENABLE Unidad 10,00 20% |cxie
|a70012 D1sF OVALADG 500 ml.SCO. RELLEWABLE tnidad 12,63] 20% |oxz2
|az0001 DISPENSADOR JABON SEGURIDAD TECNIOZZ Unidad 316 20% |cxeo
440012 ANTIBACTERTAL S5/AROMAXSO00ml. unidad 2,37| 15% |exaz |
440001 ANTIBACTERIAL X800ml. Unidad 291 15% |c2
440004 ANTISEPTICO  X800ml. cxi2
440002 BODY X 800 ml. cx12
440008 CREMA X 500 ml. Ccx12 )
440021 |cREMA X 800 ml. cxiz__ |
440013 ESPUMA ANTIBACT.XB00 ml.C/VALVULA cxiz |
440011 ESPUMA ANTIBACT.X800 ml.S/VALVULA cx12
440010 ESPUMA LOTIONXB00 ml. C/VALVULA £x12
440020 ESPUMA LOTIONXB00 ml. 8/VALVULA B ex1z
440005/9  |LOTION: PLORAL/FRUTAL/DURAZNO X 800 ml. ox12
440014 SPRAYx800m1.4000 PULSACIONES ez |
|430001N 'TECNIOZZ DE SEGURIDAD X 140 GR. 60 PAQKZ |

i

|460005 WISE FLORAL 20 KILOS wx: _4‘
460006 WISE PLORAL 3 KILOS BX6
460007 WISE FLORAL 1 KILO 8X20 ‘
460062 WISE PLORAL 250 GR. B x 48 2281| 18% |mx4s

Péagina 2
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CODIGO  |DESCRIPCION DEL PRODUCTO UNIDAD | PRECIO |pscto.| UNIDAD
DE POR UNID | DISTRIB. POR
VENTA DE VENTA CAJA
SIN VA

JABONES :
410051 |ESTRIADO 10 GR. ENVOLTURA TRANSPARENTE C X 1000 44,20 15% |CX1000
410201/2  |OVAL 12 GR. PERSON O NO EL JABON C/ENV. TRANSP. C X 1000 53,04 15% |CX1000

JABON PERSONALIZADO DIFERENTES GRAMAJES: P.XGRAMO

PERSONALIZADO EN EL JABON, C/ENVOLTURA PLASTICA  |UNIDAD 0,0050 15%

NOTA: PEDIDO 5000 UN EN PERSONAL
720007N TOCADOR PROTEX 125 GR. PAQ X 3 1,89 15% |24 PAQX3
720008N TOCADOR PALMOLIVE 125 GR. PAQ X3 1,82 15% |24 PAQX3
730001 DE LAVAR MAQUINADO ALES 250 GR. UNIDAD 0,46 15% |CX100

SHAMPOO PARA CABELLO:
820100 SHAMPOO EN SACHET 10 mg. CX500 40,54 18% |CX500
820101 SHAMPOO EN SACHET 10 mg. PERSONALIZADO CX500 47,30 18% |CX500
l

LAVAVAJILLAS:
750015 LAVAVAJILLA 5 KILOS |UNIDAD 9,15 15% |CX12
750006 LAVAVAJILLA LAVA 1000 GR. UNIDAD 2,06 15% |CX12
750007 LAVAVAJILLA LAVA 500 GR. UNIDAD 1,10 15% |CX18
830001 AJAX POLVO x 500 GR. UNIDAD 156 | 15% [CX24

DESECHABLES:
(8100721 |FUNDA P/BASURA NEGRA 35"X47" PAQ.X50un. PAQ X 50 9,94 15% |10 PAQX50
810026 FUNDA P/BASURA NEGRA INDUST.30"X36" PAQ.X10un. PAQ X 10 1,03 15% |60 PAQX10
810027 FUNDA P/BASURA NEGRA STANDAR 23“X28" PAQ.X10un. PAQ X 10 0,57 15% |50 PAQX10
810069 FUNDA P/BASURA BLANCA 18"X18" PAQ.X100un. PAQ X 100 2,97 15% |20 PAQX100
810028 VASOS PLASTICOS 7 ONZAS PAQ. X 50 un. PAQ X 50 0,60 15% |100 PAQXS0

AMBIENTALES E INSECTICIDAS:
710200-204 |PASTILLA AMBIENTAL TIPS 95 GR. (CER-FRU-LI-MZ-POT) cX12 8.58 15% |12 PAQX12 |
710210-214 |PASTILLA BANO TIPS 90 GR. (FRU-LI-POT) cx12 8,58 15% |12 PAQX12
710011 TIPS TANQUE B. MARINA 48 GR. UNIDAD 1,65 15% |CX12
710110 AMBIENTAL SPRAY AROM 360 GR. SURTIDAS PAQ X 6 13,02 15% |1 PAQX6
860003 ACEITE MOBEL UNIDAD 1,22 16% |CX24
980003 ATOMIZADOR 600 ML. UNIDAD 0,84 18% |CX200 |

IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA:
850004N ESTROPAJO MALLA ALAMBRE PAQ X 12 1,12 15% |6 PAQX12
850000N FIBRA ECONOMICA DE COLORES PAQ X 10 1,37 15% |10 PAQX10
850008N FIBRA VERDE REFORZADA PAQ X 10 2,96 15% |10 PAQX10
850014N FIBRA ABSORBENTE C/APRESTO 38X40 cm. PAQX2 B4 15% |40 PAQX2
770008 ESCOBA DE FIBRA 30 cm. REFORZADA UNIDAD 2,15 15% |BX12
770009 ESCOBA DE FIBRA 40 cm. UNIDAD B2 15% |BX12 |
770003 ESCOBA PLUMADA UNIDAD 1,79 15% |CX12 |
770004 ESCOBA INDUSTRIAL UNIDAD 1,55 15% |CX12 |
780008 TRAPEADOR MOPA PABILO UNIDAD 1.90 15% |CX12 |
780002 TRAPEADOR 30 cm. UNIDAD 1,36 15% |BX12
780005 TRAPEADOR 40 cm. UNIDAD 1,44 15% |BX12 |
780006 TRAPEADOR DE 60 cm. UNIDAD 2,29 15% |BX12 |
860008 CEPILLO DE BANO MANO DE LOBO _Fﬂno 0,60 15% |BX12
[sorwavzen |GUANTE SUPER BICOLOR C:25 PAQ X 12 12,07 5% [15PAQX1Z |
[40045/67 __|GUANTE DE EXAMEN X 100 UN. (M/SIL)_ |UNIDAD 4,96 15% |CX10 |

Pagina 1;COMPLEMENTARIOS
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CODIGO
LINEA TTS
873553 |CADENA PLASTICA PARA SENALES X 1IN
B73575 |SENAL PIS0 MOJADO
873578 |SENAL PISO MOJADO “TRIS®
870905 |APLICADOR CERA
878240 |APLICADOR CERA C/SOPORTE 40cm.
878440 |REFUESTO APLICADOR DE CERA 40 CM.
870970 |APLICADOR BIO VELCRO 40CM
878800 |APLICADOR BIO-PRO VELCRO 40CM
875020 |PLUMERC ACRILICO =
878878 |SOPORTE 40CM, PARA PLUMERO
8730412 [REPUESTO PLUMERO 40cm.
| 875562 |ESCOBA “FLO" MANGO ALUMINIO 80CM
875625 |RECOGEDOR DE BASURA AMARILLO TAPA NEGHA 27,09 18%  [CX4
875636 (875625 CON MANGO ALUMINIO UNIDAD 29,04 18% |cx4
78711 |PAD ABRASIVO CAFE, ALTO GRADO ABRASIVIDAD 547 18% |cx12
B78712 |PAD ABRASIVO VERDE, MEDIANO GRADO ABRASIVIDAD 547 18%  |cx12
870754 |PAND ANTIESTATICO POLVO PAQ.x100 42,46 18%  |CXBPAQ|
870795 |PAND MICROPIBRA 40X40CM ROJO 502 18% |CX30
§70796 |PARD MICROFIBRA 40X400M AZUL 5,02 18%  |cx3o0
870797 | PANG MICROFIBRA 40X40CM VERDE 2 18% |cx30
B70798 P MICROFIBRA 40X400M AMARILLO 502 18%  |Cx30
70735 |PARD MICROFIBRA 40X30CM ROJO 6,81 18%  [cxa0
878557 |BASTON 120cm,.P/RASPADOR DE PISOS 20,74 15% |CX10
B78570 |REPUESTOx10 CUCHILLAS P/RASPAR PISO 991 15% [CXS50 |
COCHES
875054 |TACHO PLASTICO VEEDE CON PEDAL Y RUEDAS 120LT UNIDAD | 26577 18%  |UNIDAD|
876185 |COCHE DOR 2BALDES 50LT. C/AGARRAD.NICK UNIDAD 190,20 18% |UNIDAD
B76450 |COCHE AMARILLO 30LT EXPRINIDOR OKEY UNIDAD | 184,19 18% | UNIDAD
8716450 |[COCHE AMARILLO 3JOLT SIN EXPRIMIDOR UNIDAD | 138,50 18% ]wxm
8766450 | COCHE AMARILLO JO0LT EXPRIMIDOR ROLLER UNIDAD | 191,07 18%  |UNIDAD|
873130 |COCHE GREEN 130 ESTRUCTURA AZUL . UNIDAD MTET 15%  |[UNIDAD
873450 |COCHE GREEN 450 EST AZUL CON COCHE EXPR. * UNIDAD | 55188 15%
873346 |GANCHO P/BANDEJA COCHE LINER GREEN UNIDAD 3,85 15% |CX10 |
873592 P/TUBO COCHE LINEA GREEN UNIDAD 420 | 15% |CX20
873620 |COCHE HEALTH-CARE 1020 (INCLUYE TAPA Y BOLSA) UNIDAD | 653,17 15% |UNIDAD|
8736500 |COCHE NICK PLUS 40. 28LT CON EXPRIMIDOR O KEY  * UNIDAD | 217,08 15% | UMIDAD)
8766509 |COCHE NICK PLUS 70. 28LT CON EXPRINIDOR ROLLER  * UNIDAD | 233,06 15%  |UNIDAD
8736540 |COCHE NICK PLUS 210. 2BLT CON EXPRIMIDOR O KEY * UNIDAD | 28297 | 15% |UNIDAD
8766549 |COCHE WICK PLUS 310, 26LT CON EXPRIMIDOR ROLLER ¢ UNIDAD | 294,54 15%  |UNIDAD
873901 |COCHE HOTEL 301 . UNIDAD 97 15% |UNIDAD
873920 |[COCHE HOTEL 520 . UNIDAD
8770812 [COCHE PARA BIO UNIDAD
873225 |[BALDE 10LT. HERMETICO AZUL/ROJO UNIDAD
“ PRECIO NO INCLUYE: BOLSAS, TAPAS, ADAPTADORES
REPUESTOS Y ACCESORIOS COCHES
873583 [SOPORTE AGARRADERA LINEA NWICK FLUS UNIDAD
873501 |SOPORTE AGAF AJUSTABLE DIAM 23IMM UNIDAD
873617 |POLSA PVC AMARILLA SOLT PARA NICK PLUS UNIDAD
‘873646 |BOLSA AZUL 120LT B UNIDAD
| 873654 |[PANEL PRONTAL COGHE HOTEL 920 UNIDAD | 16497 | 15% |o0
873671 |PANEL LATERAL BOLSILLO COCHES HOTEL UNIDAD | 10210 | 15%
£73680 [BOLSA PVC AZUL CON CIERRE 70 LT UNIDAD 15,50 15%
873681 |BOLSA PVC ROJA CON CIERRE 70 LT. UNIDAD | 15,50 15%
873518 |BASE PARA BOTELLAS PLASTICAS UNIDAD 18,01 15%
§730305 |[BASE PARA BALDE 4 X ILT. NICK UNIDAD | 2531 | 15%
8730315 |BASE PLASTICA GRANDE CON GANCHOS = 012 | 15%
8770220 PLASTICA P/OBJETOS NICK PLUS UNIDAD | 20,26 15%
8770320 |TAPA BOLSA 120LT CON COMPARTIMENTO UNIDAD 31,61 15%
B770335 |ADAPTADOR PARA 8770320 X 2 BOLSAS DE 70LT UNIDAD 11,10 15% |CX6
8770450 |REPUESTO PALANCA EXPRIMIDOR UNIDAD | 1274 | '_ﬂ_+ﬂ_“5'5
873411 |EXPRIMIDOR “ROLLER-MOP” AMARILLO UNIDAD 105,46 15%  |ox1
873412 |EXF "ROLLER-MOP® GRIS UNIDAD | 105,46 15% |cxi |
B73345 |SOPORTE AGARRADERA LINEA GREEN UNIDAD 338 15% [CX1
B73403 |EXPRINIDOR =O-KEY" AMARILLO CON GANCHO UNIDAD | 64,96 15% |CX4
873476 DIAMETRO 125MM UNIDAD | 1523 15% |CX50
| 872477 |RUEDAS DIAMETRO 55MM UNIDAD 10,62 15% |cxso
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CODIGO |DESCRIPCION DEL PRODUCTO UNIDAD PRECIO DSCTO.
DE UNITARIO |[DISTRIBE.

VENTA SIN IVA

PROGRAMA DE SANITIZACION

100009 |SANITIZACION C/DISP.NO AUT.12 REC C/30 DIAS UNIDAD 110 15%
100010 |SANITIZACION C/DISP.NO AUT.14 REC C/26 DIAS UNIDAD 120 15%
100011 SANITIZACION C/DISP.NO AUT.18 REC C/20 DIAS UNIDAD 150 15%
100012 SANITIZACION C/DISP.NO AUT.24 REC C/15 DIAS UNIDAD 192 15%
100019 SANITIZACION S/DISP.12 REC C/30 DIAS UNIDAD 82 15%
100020 SANITIZACION S/DISP.14 REC C/26 DIAS UNIDAD 95 15%
100021 SANITIZACION S/DISP.18 REC C/20 DIAS UNIDAD 135 15%
100022 |SANITIZACION S/DISP.24 REC C/15 DIAS UNIDAD 165 15%

RENOVACION $10,00 MENOS

PROGRAMA DE AROMATIZACION

100030 |AROMATIZACION C/DISP. AUT.12 REC C/30 DIAS UNIDAD 120 15%
100031 AROMATIZACION C/DISP. AUT.15 REC C/24 DIAS UNIDAD 140 15%
100032 AROMATIZACION C/DISP. AUT.18 REC C/20 DIAS UNIDAD 180 15%
100033 |AROMATIZACION C/DISP. AUT.24 REC C/15 DIAS UNIDAD 235 15%
100040 |AROMATIZACION S/DISP.12 REC C/30 DIAS UNIDAD 95 15%
100041 AROMATIZACION S/DISP.15 REC C/24 DIAS UNIDAD 115 15%
100042 AROMATIZACION S/DISP.18 REC C/20 DIAS UNIDAD 155 15%
100043 |AROMATIZACION S/DISP.24 REC C/15 DIAS UNIDAD 205 15%

RENOVACION $10,00 MENOS

100000 SANITIZACION uNiDAD | 3,50 | 15%

Pagina 1 SANITIZ /AROMAT
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ANEXO 5: Preformas

RUEDAS Y GARRUCHAS =
INDUSTRIALES
RUC: 1721273496001
.M Quito, septiembre D9 del 2008 e e
Sehor

AL, Sr. Cristian Brito

Ciudad

Apreclado Sefor Brilo

De acuerdo a su solicitud, con mucho gusto le colizamos lo siguiente

1 Carretilla para mover palets, estructura extra reforzada 12 puntos de
lubricacion. bomba hidraulica mejorada, con ruedas disefiadas para trabajos
extrafuertes. Modelo mas popular para trabajos en bodegas, almacenes Yy
fabricas, maniobrabilidad de 210°.

Marca ROCCO AMERICANA
PRECIO UNITARIO USD: 240.00

2 Coches para transportar mercaderia

PRECIO UNITARIO USD: 90.00
PRECIO TOTAL USD: 180.00
El precio no induye IVA

Tiempo de emuga 2 dias después de recilir su orden de compra.
Forma de pago: Cheque

GAZANTIA CONTRA DEFECTOS DE FABRICACION EN SU ESTRUCTURA
DE 1 ANO.

Cualquier inquietud gustosamente le aenderemos

Cordial saludo:

HCAIZA
RUEDAS Y GARRUCHAS INDUSTRIALES

Quito: Av. 10 de Agosto N52-150 y Capitin Ramdn Borja Telfs: 2814 549 / 2812 070 = Cel: 094 504 322
Guayaquil: Telf.: 04 2394 052 = Cel.: 09 7005 262
E-mail: ruedasygarruchas@hotmail com / www.ruedasygarruchas.com
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CODIGD: EACOMP.1821 FECHA: Br24r2008
CLERTE: SR CHRISTIAN BRITO RUC.
DIRECCION:  OUITO TELEFONC:
CIUDAD:  QuITO ATENCION:
VALIBED: 15 AN
CANTIDAD DESCRIPCION VUNIT | V/TOTAL |
3 |COMPUTADOR HP-COMPAQ DC-2GHZ-16B-2506B-DVDR-VISTA $480.00] $ 1,440.00}
CASE MID DOWER HP
PROCESADOR DUAL CORE 2.0 GHZ
MEMORIA DDR2 1.00GB
DISCO DURD 250 GB SATA
L PR REFRODUCTOR DVD CORW
CD RWD DVD DVD-RWRITER LG 16X INTERNO BLACK
PUCRTOS: 1AGF, 2 PSZ, 1 SERIAL, 3 AUDIO, 4 USB
LECTOR DE MEMORIAS 7 EN 1
UPS, COBERTORES, 1 MEMORY FLASH 1GB
3 kmm»n-mm | s120.00
i LERRARR MULTIFURCION, 3553 $ BR.0D
3 PANASONIC KX-TS500 AL $18.00
2 CALCULADORA CASIO 12 DIGITOS P $12.70
: - =l
| PAQUETE SOFTWARE PARA EMPRESA COMERCIALIZADORA $ 50000
# SILLA VISITANTE REGRA TELA $41.00
4 MESA - ESCRITORI0 MADERA/ META $99.00
., TORMADEPAGD: CONTADO, 50% FIRMA CONTRATO, 50% CONTRAENTREGA | SUBTOTAL| $3J1
SN GARANTIA: VA 12% 5 397.
acom MARCA INTEL: 2 AROS DE GARANTIA TOTAL | 53,708

Cupco Sraims

OTROS: 1 ARO CONTRA DEFECTOS DE FABRICACIGN
TIEMPO DE ENTREGA: 72 HORAS

M“_-l‘

I S -

g 330

Atentamente,
GALO IDROVO C.
GERENTE COMERCIAL

|gr0vgg@glg.§atngt net

TELEF.: 087061071 2646082
Juan Lopez de Velasco 674 v Canelos
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[ Fe g otank IR ki
PROFORMA
CoDIGO: EACOMP. 1821 FECHA: 872572008
CLIENTE: SR CHRISTIAN BRITO RUC:
DIRECCION:  qurro TELEFONO:
ClUDAD:  qurO ATENCION:
VALIDEZ: 30 piAs
CANTIDAD DESCRIPCION VANIT | VOTAL |
3 COMPUTADOR HP-COMPAQ DC-2GHZ-1GB-250GB-DVDR-VISTA s'osmt.mlI $1,350.00{
MID DOWER HP
PROCESADOR DUAL CORE 2.0 GHZ
MEMORIA DDR2 1.00GB
DISCO DURD 250 GB SATA
MULTIMEDIA REPRODUCTOR DVD CORW
CD RWD DVD DVD-RWRITER LG 16X INTERNO BLACK
PUERTOS: 1AGP, 2 PS2, 1 SERIAL, 3AUDIO, 4 USB
LECTOR DE MEMORIAS 7 EN 1
UPS, COBERTORES, 1 MEMORY FLASH 1GB
3 $ 3
1 § $88.
3 $ $54.
4 $9. $
2 sun| 45
8 $ $ 200

FORMA DE PAGD: CONTADO, 50% FIRMA CONTRATO, 50% CONTRAERTREGA | SUBTOTAL | $1.563.8
GARANTIA: wans% | swzel
MARCA INTEL: 2 AROS DE GARANTIA TOTAL | s2s7L03]
OTROS: 1 ARO CONTRA DEFECTOS DE FABRICACION

1_51311@ TIEMPO DE ENTREGA: 72 HORAS

T rh Ok L Lefriig
Nrammy by Pty =

- O - ¢
=g g3k

GALO IDROVO C.
GERENTE COMERCIAL

TELEF.: 087061071 2646082
Juan Lopez de Velasco 674 y Canelos



Banco ProCredit Ecuador Page 2 of 3

Detalle:
A CARTERA MICROEMPRESA [Sin hpoteca

cional de Intereses
Gastos de Cobranza iNo aplica

COMERCIAL

38 meses | 50,000 | 12,26%| 12,2
| 3B meses | 20000 1225%

110,000 11,49%| 11,50

|Obligatorio para clientes con deuda consolid:
| u DUD ......................................

Costo 0, 492% anual suhre saldos
Frecuencia;Mensual

Para a garantia; Obiigatorio para clienies con deuda consoid:
$50.000 .

Costo Cliente pacta con Ia compania
Frecuenua Anual

. SEGUROS {De desgravamen:

Huntu méximo
§150
$150
§1
eﬁfﬁcaﬂn dereferencias ~§7

(S G- raria Bancaria | 8% anual, minimo$285

3) En caso de reclamos, la institucidn cuenta con ¢l Servicio de atencion al cliente en la institucidn: servicioaloliente@bancor
teléfono: 1800-100-400.

Vi wss anetada ants ol earvinin eafialaden sn ol literal anterins ol hsnts risdi snidic 2 s Sansrintendencia de Ranene s Ssmane

http://www.bancoprocredit.com.ec/tasas.htm 05/09/2008



VENDO CAMIONETA FIAT FIORINO en Quito - Quito Page 2 of 4

Descripcién

VENDO CAMIONETA FIAT FIORINO MODELO 2007,
UNICO DUENO, COMO NUEVA

PRECIO: $10500,00 )

PARA MAYOR INFORMACION AL: 094055279 / 2025760

Anuncios de Google

Autofenix
Su concesionario Mazda en Ecuador jGente que sabe de autos! - www.autofenix.com.cc

4X4 & Cars for export
Tax free cars since 1973 Japan, german cars, bus & trucks - www.{ransauto.be

Hotel Quito Quito

Encuentre ofertas. Lea opiniones de viajeros como usted. - www. TripAdvisor.es

PaginasAmarillas.com
Encuentre la informacion comercial de Universidades en Ecuador - www.PaginasAmarillas.com

Fotos y Video

Fotos

L]

[ Responder al anuncio |

hitp:/quito.olx.com.ec/vendo-camioneta-fiat-fiorino-en-quito-iid-8477170



COTIZACION

No:
Fecha: Friday, August 29, 2008
Cliente: Christian Brito RU.C.: 1711846665
Contacto: Cargo:
Direccion: 10 de Agosto NB0-122 y Sta.Lucia
Teléfono: 2483690
Celular: E-mail:
- ELEMENTOS (m) CANT. | V.UNITARIO | V.TOTAL
|Modiilaies 2 $240.00 $240.00
Archivadores 2 $70.00 $140.00
Perchas 2 $ 300.00 $600.00
SUBTOTAL $ 960.00
VA 12% $117.60
TOTAL: $ 1,097.60|
~ CONDICIONES GENERALES o
Forma de pago: 60% anticipo y 40% contraentrega
Tiempo de entrega: 8
Validez de la oferta: 5 Dias Laborables
Tipo de acabado: Pintura electroestatica
Color: A convenir
Transporie: Responsable Racks del Pacifico

Instalacidn:

Resnonsahle Racks del Pacifien



