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ANEXO 1

Permisos de construccion de los diferentes afios otorgado por el departamento de

planificacion del canton Salcedo.

RESUMEN DE LOS PERMISOS DE CONSTRUCCION

ANOS PERMISOS D!E
CONSTRUCCION
2000 125
2001 88
2002 115
2003 102
2004 121
2005 122
31/08/20006 121
TOTAL 794

Elaborado por: Jacqueline Canaveral
Fuente: Departamento de planificacion de la municipalidad del cantén Salcedo

149





TABLA DE PRODUCTOS Y COLORES

ANEXO # 2

Blanco Bone Silver Verde Cherry Navy
Gray Teal EBlue
130 733 033 061 065 B850
< (3
tnodorn Mallorea al Muro ©
inodoro Mediterraneo al Piso LJ
Lavamanos Mallorca con pedestal Cartn & &
Lavamanos Mallorca con pedestal Largo ¢ (%
COLECCION STYIC
Lavamanos Stylo Ratondo [9 [
Lavamanos Styla Cuadrato @ S
Lavamanas Style Tangolare [ 1
Lavamanas Stylo Reggio [ [ 9]
Lavamanos Stylo Esagonale o ("
Lavamanos Plamonte .
Lavamanos Castelli 19
Lavamanos Modena &
v Lavamanos Spazzio 52 [ (%
Lavamanos Spazzio 64 & &
Lavamanos Palazzn 69 [ [
Inadam Yingskey Alargado [ L2 19 "] 1 [
inadoro Kingsley Redondo [ e ¢ [ [ ¢
Lavamanos Kingsley con pedestal L - [ © [ [
Vanitorio Oakbrook 1Y (3 (2 v e 13
Vaniorio Scorpio 7] [ = (] L%] & «
COLECCION VACUITY
Inodoro Vacuity Alargado © 13
Inodoro Vacuity Redanda ¢ “
Inodoro Vacuity Confort [
Inodoro Manhatan Power Jer 9 «
Vanitorio Lindsay % 13 (% [ © &
Inodoro Stratos Alagado LY [ (3 (9 [ (9
inodoro Sitges redondo LS
Lavamanos Stratos con pedestal [ [ L LY [ [
Lavamanos London con pedestal Corto (%] 3
Lavamanos London con pedestal Largo ¢ [
Inodoro Margery Hedando e “
Inodorn Biscay Redondo [ [
Lavamanias Margery con pedestal [ %] . (] ¢
Bidet Margery e 13 C © 13 e
COLECTION ALTIMA
inodoro Altima Alargado L3 [
Inodoro Altima Redondo [ [
Inodoro Herloom Alargado (] 3
Inodoro Medieval Redanda 9
Lavamanos Medieval Petite con pedestal L] & i [
Vanitorio Markowe ¢ “
Vanitorio Eventy L3 -
INSTITUCIONAL
inodoro Carlton [
% Urinario Lawton -
iriadoro Kinder “®
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ANEXO # 2

TABLA DE SANITARIOS Y COLORES

Blanco Azul Bone Dresden Rose Silver Verde Vis6n
Lake Blue Gray Mist

LINEA CENTURY

Azul
Galaxie

Cherry -

Inodoro Century Alargado

Inodoro Century Redondo

Lavamanos Aspio con pedestal

Lavamanos Pompane con pedestal

Vanitorio Petite Bocaraton

Vanitorio Cadiz

LINEA ARIES

N —

Inodoro Aries Redondo

. Lavamanos Chelsea con pedestal

' LINEA NOVO

Inodoro Novo Redondo

Lavamanos Chelsea

LINEA CORONET

Inodoro Coronet Redondo

Lavamanos Shelby

INSTITUCIONAL

Urinario Colby Plus

Poceta Campesina
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ANEXO # 2

CERAMICA PARAPISOS Y PAREDES

FORMATOS
| PARED PISO
LINEAS 20x20 21x31 31x41 31x31 41x41
Linea Antiqua
[ [ ]

Mate, Estilo Rustico

Linea Ferrara
Brillante, Texturizado

Linea Manaos
Brillante, Liso (Marmolizado)

Linea Portugal
Semi-brillante, Texturizado

Linea Prima
Mate, Liso

Linea Romano
Semi-brillante, Texturizado

Linea Zen
Brillante, Texturizado

OTRAS COLECCIONES

Cristal Torcaza
Semi-brillante, Texturizado

Etrusco Duna
Semi-brillante, Texturizado

Fiorano Beige
Semi-brillante, Texturizado (mar)

Napoli Rojo

Mate, Estilo Rustico

Nevada Blanco Brillo
Brillo, Liso

BRILLANTE

SEMI BRILLANTE*

MATE @
CODIGO USO SUGERIDO
LA Cuartos de bafio en residencias.
LB Salones, habitaciones y cocinas en residencias, sin acceso a la calle, ademas
de lugares de la clase LA.
LC Locales comerciales sin acceso a la calle, garajes, terrazas y ambientes
residenciales con acceso a la calle y usos descritos en las clases LB y LA.
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LINEA ANTIGUA

Uso: (LB)
Piso-Pared
Trafico: 4
Acabado:
Mate
Empague:

2 m* por caja

£OD, SRA4S0T4AADBICS (30 = 200
COD. SR14A5014A0B1CG (31 x 313

===

Usa: (LB)
Piso-Pared
Trafico: 4
Acabado:
Mate

Empague:
2 m? por caja

COD. SRAASOSBBIBICG 20« 700

=

Uso: (LB)
Piso-Pared
Trafico: 4
Acabada:
Mate
Empague:

2 mZ por caja

COD, SR1ASE0BB1S1CG (11 = 31}

LINEA MANAOS

Uso: (LB)
Pared ¢ Piso

Tafico: 2 » Tfico: 4

Acabado:

Brilante

Empaque:
2m? por cafa

MANQS AZULP

(0D. SRE30011ANS1CG (21 x31)

<2

ANEXO # 2

ANTIOUA R

COD. SRA450TSATINCG (B I”T =

COD. SRI45074ATINCG (1 x 811

COD. SR44SE07ATEICE (2030 |

COD. SRI35011A051CG 31x31)
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LINEA FERRARA

Uso: (LB)
Piso
Téfico: 4
Acabado:
Brillante
Empacque:
2mi por caja

B2

Usa: (LB)
Pared
Téfico: 2
Acabado:
Brillante

Empadque:
2 m? por caja

(0D, SA34E058B1B1CG (31 241)

LINEA ROMANO

ROMANO BEIGE PARED
COD. SR7A1012A061CG (31 x41) -
-

ROMAMNO BEIGE

COD. SR141012A061CG (31 x 31)

0D, SRI4G04ADBICG (21 131)

Uso: (LB)
Pared

Trafico: 2
Acabado:
Semi-brillante

Empaque:
2 m? por caja

===

Use: (LB)
Piso
Trafico: 4
Acabado:
Semi-brillante

Empaque:
2 m2 por caja






ANEXO # 2

LINEA PRIMA LINEA ZEN

Uso: (LB) Uso: (LB)
Pared Pared
Trafico: 2 Trafico: 2
Acabado: Acabado:
Mate Semi-brillante
Empaque: Empaque:
2 m2 por caja

2 m2 por caja

PRIMA BLANCO PARED ZEN MAIZ PARED

PRIMA MARFIL PARED

PRIMA MARFIL

COD. SR343058B181CG (41 x 41)

2 m? por caja
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ZEN EBANO

cOn. SR144605A831CG (31 x31)

COD. SR743058B181CG (31 x 41) ™ m COD. SR743014A081CG (31 x 41)
s N i w‘"f (e 2.
Uso: (LB) Uso: (LB)
Piso Piso
Trafico: 4 Trafico: 4
Acabado: Acabado:
Mate Semi-brillante
Empaque: Empaque:
2 m2 por caja

ZEN MAIZ

COD. SR144606B111CG (31 x31)





ANEXO # 2
CABINAS DE DUCHA

/ﬁ
B«,ath Center

More
SIZE | TAMARG:
1450 x 900 x 2150 mm
SIZE { TAMARO:
950 x 950 x 2150 mm CODE/ CODIGO:
OPSBDRASED 130 1M3
CODE / CODIGO; (Cakina Derecha) . 2 24
x N OPSBO04573 130 1M3 -
~ Tyl A CODE/ CODIGO: -5
CABINA HIDRO EQ05B OPSBIZ4580 130 1M3 CABINA HIDRO E B
(Cablina lzquierda)

CABINA HIDRO FS8801

SIZE [ TAMARC:
980 x 980 x 2150 mm

CODE / CODIGO:
OPSBO04575 130 1M3

SEZE / TAMARIO: 1200 x%i?:;‘%ﬁ?v&
350 x 950 x 2100 mm

CODE / CODIGO: CODE / CODIGO:
OPSB004577 130 1M3 OPSBO04576 130 1M3

IDRO FS8807 CABINA HIDRO F58806
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ANEXO # 2

ACCESORIOS DE BANO:

-

CERAMICOS

METALICOS

COD. C5008112 ___ 1CE

INCLUYE:
2 Toalleros - Barra Toallero 27 cm
Jaboneras (2)

Gancho Sencillo y Doble i
Portarollo
Pega

PAPELERA ADHESIVA

COD. CS008131 100

COLORES

JUEGO ACCESORIOS LINEA ECONOMIC,
COD. SC001654 306 1BO

INCLUYE:
Gancho Sencillo
Portacepillos
Toallero de 45 cm
Portarollo
Jabonera
Aro Toallero

ACABADO:
Cromo (306)

BENEFICIOS
= |nstalacion facil y rapida

= Fabricacion metalica que
garantiza larga duraciéon e
impide la corrosiéon

= No es toxico

GRIFERIA
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Linea Cirene

ACABADOS: Cromo (306)
Cromo - Oro (400)
Plata Antigua (401)

COD. 5G005708 ___ 1BO

;

Linea Jazz = LLAVE DE PARED
ACABADOS: Cromo (306) S PARA COCINA
Cromo - Oro (400)
Plata Antigua (401)

Linea Novo

ACABADOS: Cromo (306)
Cromo - Oro (400)

reAe 2.5 Ae;
LLAVE DE MESA
PARA COCINA
Linea Corvus

ACABADO: Cromo (306)

COD. 5G005909 306 1BO

G005904 306 1BO m
e = ey

Linea Aries
ACABADO: Cromo (306)

JEGO 8" DE MESA

COD. 5G005925 306 1BO PARA COCINA

ke x>
. AL
.

Linea Sistina
ACABADO: Cromo (306)

=z

Linea Mossini
ACABADO: Cromo (306)

-GO 8" DE MESA CON |8
HADOR PARA COCINA &

COD. 5G005657 306 1BO COD. 5G005730 ___ 1BO
=
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REGADERAS

REGADERA HIDROMASAIE
3 FUNCIONES LINEA MEDIA

COD. 5G005780 1BO

ACABADOS:

Cromo (306)
Cromo - Oro (400)
Plata Antigua (401)

FREGADEROS DE ROPA

Larga vida atil y facil reparacion por estar fabricados en Metalcrilato, material
acrilico de termoformado profundo, reforzado con resina y fibra de vidrio.

Excelentes condiciones higiénicas.
Alta resistencia a impactos que pudieran danar el fregadero.

FREGADERO
MODELO SIMPLE

COD. SC001321 000 1CG

Medidas: largo 50 cm,
ancho 62 cm,
profundidad 33 cm.

ACABADO:
Cromo (306)

ACABADO:
Cromo (306)

REGADERA ECONOMICA

COD. SGO05888 306 1BO

FREGADERO
MODELO DOBLE

COD. SC001320 000 1€CG

Medidas: largo 80 cm,
ancho 62 cm,
profundidad 33 cm
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Productos o servicios
por cada afo

UNO
DOS
TRES
CUATRO
CINCO
SEIS
SIETE
OCHO
NUEVE
DIEZ
Unidades
Desperdicios %

Precio unitario

ANEXO #3

CANTIDAD DE PRODUCTOS QUE COMERCIALIZARA CADA ANO

Ceramicas Sanitarios

7800 185
8307 197
8847 210
9422 223
10034 238
10034 238
10034 238
10034 238
10034 238
10034 238

m?2 Juego

1% 1%
11,75 110,00

Fuente: Investigacion de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral

Porcelanato

1200
1278
1361
1450
1544
1544
1544
1544
1544
1544

m2

1%

12,00

Cenefas  Tinas de
bafio
2470 60
2631 64
2802 68
2984 72
3178 77
3178 77
3178 77
3178 77
3178 77
3178 77
m?2 Unidad
1% 1%
7,50 76,00
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Cabinas  Llaves Accesorios  Espejos
de bafio de bafio
6 126 180,00 150,00
6 134 192 160
7 143 204 170
7 152 217 181
8 162 232 193
8 162 232 193
8 162 232 193
8 162 232 193
8 162 232 193
8 162 232 193
Unidad Unidad Juego Unidad
1% 1% 1% 1%
610,00 32,00 12,00 25,00

Calefones

48,00
51
54
58
62
62
62
62
62
62
Unidad
1%

140,00

Otros
productos

2035

2183

2294

2442

2590

2590

2590

2590

2590

2590

Unidad

1%





ANEXO #4

DETALLE DE PRECIOS DE LOS MEDIOS DE COMUNICACION (DOLARES)

MEDIOS DE MESES TOTAL
COMUNICACION MENSUAL

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL  MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

TV 300 300 300 300 300 300 300 2100

RADIO 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 1080

DIARIO 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720
TOTAL ANUAL $ 3900

Fuente: Investigacion de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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ANEXO #4

PROFORMA VIGENTE ANO 2007

BI5.
Jacqueline Cafaveral
Fresente:

HORARIO TRIPLE "A”

1 PAUTAJE NOTICIERO DE LA MANANA

1 PAUTAJE EN EL PROGRAMA DE OPINION HABLANDO CLARO
1 PAUTAJE PROGRAMA POR LA COMUNIDAD

1 PAUTAJE NOTICIERO MEDIO DBIA

1 PAUTAJE NOTICIERO DE LA NOCHE

TOTAL: 5 PAUTAJES DIARIOS BE LUNES A VIERNES

COSTO: U.5.D. 500,00 QUINIENTOS DOLARES

HORARTIO ESPECTAL

2 PAUTAJES EN LA MANANA 07HO0 08HOO
1 PAUTAJE EN LA TARDE 13400

2 PAUTAJES EN LA NOGHE 19HO0 20HO0

COSTO: UDS, 400,00 CUATROCIENTOS DOLARES

HORARIO GENERAL
2 PAUTAJES EN LA MANANA

2 PAUTAJES EN LA TARDE

1 PAUTAJE EN LA NOCHE

TOTAL: 5 PAUTAJES DIARIOS DE LUMES A VIERMES
COSTO : U.5.b. 300, oo TRESCIENTOS DOLARES

LA DURACION DEL SPOT SERA DE UN MAXIMO DE 40 SEG.
LA PRODUCCION DEL SPOT NO TIENE COSTO ALGUNO

ESTOS PRECIOS NO INCLUYEN EL IVA.

AN ROOSVELT Y ATAHUALPA TELEFAX: (03) 2811-103

E-mail gerenciaf@tveolor36.com
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Concepto
UNO
Costos fijos
servicios basicos 1464,00
Arrendamiento del local 1200,00
Combustibles 3600,00
Utiles de oficina y limpieza 708,00
Publicidad 3900,00
Recursos humanos: MOI, ADM, 15720,00
VENTAS
Costos financieros: intereses 3323,22
TOTAL COSTOS FIJOS 29915,22

COSTOS VARIABLES
MATERIAS PRIMAS /MATERIALES 121135,00
DIRECTOS
Uniforme con logotipos 384,00
Agasajos y similares 150,00
Capacitacion 300,00
Mano de obra directa MOD 4440,00

TOTAL COSTOS VARIABLES 126409,00

DOS

1464,00
1200,00
3600,00
708,00
3900,00
15720,00

2352,43
28944,43

129008,78

384,00
150,00
300,00
4440,00

134282,78

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral

TRES

1464,00
1200,00
3600,00
708,00
3900,00
15720,00

1250,59
27842,59

137394,71

384,00
150,00
300,00
4440,00

142668,71

ANEXO #5

CUATRO

1464,00
1200,00
3600,00
708,00
3900,00
15720,00

0,00
26592,00

146324,92

384,00
150,00
300,00
4440,00

151598,92
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COSTOS FIJOS, COSTOS VARIABLES

ANOS

CINCO SEIS
1464,00 1464,00
1200,00 1200,00
3600,00 3600,00
708,00 708,00
3900,00 3900,00
17760,00 17760,00
0,00 0,00
28632,00 28632,00
155832,60 155832,60
448,00 448,00
150,00 150,00
300,00 300,00
6840,00 6840,00
163570,60 163570,60

SIETE

1464,00
1200,00
3600,00
708,00
3900,00
17760,00

0,00
28632,00

155832,60

448,00
150,00
300,00
6840,00

163570,60

OCHO

1464,00
1200,00
3600,00
708,00
3900,00
17760,00

0,00
28632,00

155832,60

448,00
150,00
300,00
6840,00

163570,60

NUEVE

1464,00
1200,00
3600,00
708,00
3900,00
17760,00

0,00
28632,00

155832,60

448,00
150,00
300,00
6840,00

163570,60

DIEZ

1464,00
1200,00
3600,00
708,00
3900,00
17760,00

0,00
28632,00

155832,60

448,00
150,00
300,00
6840,00

163570,60
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CONTENIDO

INTRODUCCION E IMPORTANCIA

El Ecuador ha tenido grandes cambios positivos y negativos desde el afio 2000
que empieza la dolarizacion, dentro del ambito econdmico, politico, social, y
cultural , creando incertidumbre en el futuro de los habitantes, sin embargo el
esfuerzo y la esperanza de crear un nuevo pais a hecho que las personas
busquen nuevas oportunidades de negocios, ya sea por medio de conseguir
créditos a instituciones financieras para crear o impulsar sus pequefios negocios
microempresariales, mientras otros han aprovechado el envié de remesas de
familiares que se encuentran fuera del pais para invertir en bienes raices,
vehiculos, terrenos, y negocios de bienes perecibles (tiendas, heladerias,
restaurantes) y no perecibles( ferreterias, lubricadoras, papelerias) causando un

impacto positivo en las condiciones de vida de miles de familias receptoras.

Durante estos ultimos afos, particularmente las remesas se han convertido en
una fuente vital de ingresos de divisas, manejando parte del movimiento
economico interno del pais, impulsadas por una migracion cada vez mas

creciente. '

Los habitantes de la ciudad de Salcedo han sido beneficiados en percibir estos
ingresos, cada afio son cientos de personas que salen fuera del pais en buscar

mejores condiciones de vida para sus familias.

! Alejandro Soriano. Revista BLUE Pé4g.12. Resumen





Otro factor importante que ha contribuido con el desarrollo del cantdon es el paso
de la Panamerica Sur, un sistema de comunicacion vial con todas las provincias
de la zona centro del pais, la misma que ha generado el impulso de la actividad
agricola, ganadera, manufactura, construccion, comercio, educacién vy otras
actividades, creando asi nuevas fuentes de trabajo e inversion en los distintos

sectores de la produccién, especialmente en la construccion.

Segun datos del ultimo censo poblacional y vivienda 2001 realizados por el INEC,
existen 1.845 personas que se dedican a la actividad de la construccién, que
representa el 8.73% del total de la poblacion econdémicamente activa segun ramas

de actividad. 2

2 INEC VI Censo de Poblacién y V de Vivienda





JUSTIFICACION

El desarrollo de este proyecto de comercializacion de productos de ceramica,
vidrio, madera, eléctrico, entre otros, es de gran trascendencia en la actualidad,
debido a que los finos trabajos de ceramica ecuatoriana han dado la vuelta al
mundo y han conquistado diferentes mercados en el extranjero. La ceramica
utilitaria y decorativa elaborada por los ceramistas o empresas ecuatorianas que
se dedican a esta actividad ha dado un importante giro en estos ultimos tiempos,
optando por disefios mas modernos, manteniendo sus raices originales en los
detalles del mismo. Se ha ido incorporando a la produccién, tecnologia de punta
para poder hacer producciones masivas, y hacer el producto mas competitivo

para la exportacion.

Un buen disefio y una adecuada decoracién son fundamentales para atraer
clientes a cualquier tipo de negocio, como en el ambito personal y familiar, donde
predomine la elegancia, comodidad y armonia, y la importancia de vivir en un
ambiente bien hecho, capaz de lograr una mayor apreciacion del medio ambiente,
donde sus nuevos habitos de supervivencia evoluciona en funcién de las nuevas

demandas dentro de un mercado exigente.

Con el desarrollo del presente estudio se pretende buscar una oportunidad de
negocio al ofrecer una gran diversidad de productos para la decoracion y
acabados de viviendas y edificaciones comerciales, como son: ceramicas de
pisos y pared, baldosas, espejos lavabos de cristal, lamparas, accesorios de
bafo, cabinas de bafo , tinas de bafo, sanitarios, griferias, calefones, fregaderos
etc, los mismos que estardan encaminados a los gustos y preferencia de cada
persona, a través de un buen servicio al cliente, precios competitivos, calidad,
servicio a domicilio y servicio de asesoramiento en instalaciones eléctricas y
decoraciones, para ser diferentes de la competencia y por ende crear nuevas
fuentes de trabajo, la misma que vaya encaminado con el crecimiento econémico

productivo del cantén Salcedo.





ANTECEDENTES

Salcedo es una ciudad con 85 afios de vida cantonal, cuenta con 51.304
habitantes, la misma que esta distribuida en el area urbana con 9.853 personas y
el area rural con 41.451 personas. Esta constituida por seis parroquias entre ellas
estan: San Miguel, Antonio José Holguin, Cusubamba, Mulalillo, Mulliquindil y

Pansaleo.

Existen 17.214 viviendas en todo el canton, del cual 12.175 son viviendas
particulares ocupadas con personas presentes, la misma que se distribuye de la
siguiente manera: 10.192 es de tenencia propia, 1.183 arrendada, 32 en
anticresis, 538 gratuita, 187 por servicios y 43 otro, informacién extraida de la
pagina Web del INEC de acuerdo al ultimo censo de poblacion y vivienda

realizado en el afio 2001. 2

De acuerdo con los datos obtenidos del Departamento De Planificacion Del
Municipio del Canton Salcedo los permisos de construccién desde el afio 2000
hasta 30 de agosto del 2006 fueron un total de 794 determinando un promedio de

113 permisos.

Cuadrol

NUMERO DE PERMISOS DE CONSTRUCCION DEL CANTON SALCEDO

ANOS PERMISOS DE CONSTRUCCION
2000 125
2001 88
2002 115
2003 102
2004 121
2005 122
30 /08/2006 121
total 794

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006

¥ INEC VI Censo de Poblacién y V de Vivienda “Resumen”





OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Determinar la prefactibilidad financiera, técnica, organizacional, ambiental y de
mercado para instalar la empresa de comercializacién de articulos decorativos y

acabados para el sector de la construccion del cantén Salcedo.

3.2 Objetivos Especificos:

1. Realizar la investigacion de mercado para identificar la demanda
insatisfecha de productos y materiales decorativos que se utilizan en

acabados de viviendas y edificaciones de locales comerciales.

2. ldentificar la localizacién estratégica del proyecto de estudio.

3. Formular las principales estrategias corporativas que vaya en beneficio

para la empresa, proveedores y clientes.

4. Analizar el entorno financiero del proyecto, con la finalidad de conocer la

rentabilidad de la inversion.





CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

OBJETIVO GENERAL

Determinar y cuantificar la demanda, la oferta, el andlisis de precios y la
comercializacion de los materiales de decoracion y acabados de una vivienda, a
través de un proceso de investigacion de campo, utilizando fuentes de

informacion primarias como secundarias.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Conocer la demanda de los principales productos que se utilizan para la

decoracion de cada area de una casa, oficina o un local comercial

2. Determinar la demanda insatisfecha.

3. Realizar un analisis de precios de venta de la competencia, para tomarlos

como base y establecer el precio de los productos.

4. Establecer la estrategia para comercializar los productos que permita

ingresar en el mercado de manera acertada.





1.2 IDENTIFICACION DEL SERVICIO

Es un servicio de comercializacion de productos decorativos que se utilizan en el
sector de la construccion, para “acabados” o “remodelaciones” de viviendas
familiares, locales comerciales, oficinas publicas o privadas, con la finalidad de
crear un ambiente atractivo y practico en las personas, quienes pueden percibir
una gran diversidad de imagenes, colores, disefios en cada espacio interior de

una infraestructura.

1.3 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

El servicio se fundamenta en ofrecer diversos materiales de decoracion con una
amplia seleccion en calidad, precio y disefo, el valor agregado se fundamenta en
la entrega a domicilio y un servicio de asesoramiento garantizado en
instalaciones de ciertos equipos como (cabinas de bafo) y combinacion de
colores, con el fin de cubrir las necesidades y gustos de los habitantes del Cantén

en base a su presupuesto.

1.3.1 Clasificacion por su uso y efecto de los productos

Se comercializara productos de ceramica, porcelanato, acero, eléctrico, vidrio y
madera para crear ambientes atractivos que vayan de acorde a las expectativas
de cada cliente, los mismos que estaran vinculados con la calidad, precio y

diseno.

Se clasifica de la siguiente forma:





Productos de ceramicas

Son productos aptos para viviendas, locales de uso comercial. Se caracteriza por
su resistencia, durabilidad y facilidad de limpiar, creando ambientes diferentes y

confortables en la cocina, bafos, salas, oficinas etc.

Ceramicas de piso
Ceramicas de pared
Porcelanato
Cenefas

Baldosas

Tinas de bafo

2 02 22 2 2 =2

Banos

Productos de vidrio

El vidrio es utilizado en multiples aspectos de la vida humana, El amplio abanico
de aplicaciones de este material ha hecho que se desarrollara un gran numero de
tipos diferentes de vidrio. Los usos mas comunes son de contenedor de
alimentos, en la construccion como es el caso de ventanas y elementos
arquitectonicos tanto ornamentales como funcionales (ldamparas eléctricas,
utensilios de cocina, accesorios de bafios) a este tipo de vidrio se le conoce como

vitroceramica, que tiene una resistencia mecanica superior al del vidrio ordinario®

\ Espejos
\ Lavabos de cristal

\ Lamparas

* www.enciclopediamicrosoftencarta.com





Productos de acero

Son llaves que se utilizan para conectar con la tuberia de agua, y sirven para
graduar el uso del agua en las diferentes areas de una vivienda por ejemplo:

cocina, banos, lavanderias, reservorios de agua, jardines, etc.

\  Griferias (bafios, cocinas, lavanderias y otros).

Productos de material plastico y eléctrico

Las nuevas tendencias en decoracién y la demanda por productos con nueva
tecnologia, que signifique un ahorro, comodidad, elegancia se han creado y
fabricado las cabinas verticales e hidromasaje de bano, posee ciertas
caracteristicas como: un radio para escuchar musica, ventilador, ademas es un

producto que tiene relacion con el calefén por ser un generador de agua caliente.

\ Calefones

\ Cabinas de bafio

Productos de madera

Es un mueble de madera que se emplea para cubrir la tuberia del lavabo de
manos, el mismo que sirve para guardar algunos accesorios como: toallas,
shampoo, accesorios de limpieza, dando un realce a la decoracién del cuarto de

bano.

\ Muebles de bafio





Porcelana

Es una mezcla de cemento Portland, pigmentos y aditivos quimicos especiales
para producir un mortero hidraulico denso, sin encogimiento y de excelente color
para fraguar las juntas entre baldosas y ceramicas de piso y pared.- Este producto
se emplea después de 24 horas para paredes y 48 horas en pisos a partir de la

colocacién de la ceramica, para evitar decoloracién o manchas en la fragua. °

1.3.2 Productos sustitutos o complementarios

Bienes o0 Servicios Sustitutos: Son aquellos bienes o servicios con iguales
caracteristicas satisfacen una necesidad similar y por tanto el cliente podra optar

por el consumo de ellos en lugar de los productos propuestos del proyectos.

Entre los productos sustitutos a las ceramicas que la empresa va comercializar se

menciona los siguientes:

Materiales para pisos

» Pisos de madera
¢ Parquet
e Media duela
e Tabla

= Cemento

=  Marmol

= Alfombra

> INTACO ECUADOR, Resumen. “clientes @intacoec.com.ec”
¢ Sapag Chain Nassir; Preparacion y Evaluacion de Proyectos, resumen
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Materiales para paredes

Son productos que difieren por su calidad, precio y durabilidad, pero ayudan a

satisfacer una necesidad o deseo al consumidor.

e Paredes de cemento
e Paredes de triple de madera
e Divisiones de aluminio y vidrio

e Pinturas (esmalte, agua)

1.3.3 Normatividad técnica, sanitariay comercial’

Obtencién Del RUC (Registro Unico de Contribuyentes) en el SRI (Servicio

de Rentas Internas).

\/

Formulario RUC 01 Ay RUC 01 B, suscritos por el representante legal.
Original y copia de la escritura publica de constitucion o domiciliacidon inscrita
en el registro mercantil.

Original y copia del nombramiento del representante legal inscrito e el registro
mercantil.

Identificacion del representante legal: Copias de la cédula de identidad y
papeletas de votacién del ultimo proceso electoral.

Original de la hoja de datos generales del registro de sociedades, otorgado
por la Superintendencia De Compaifiias

Un diskette si supere los ocho socios.

Copias de las planillas de agua, luz o teléfono para identificar el domicilio
principal en el que se desarrolla la actividad de la sociedad.

Copia del RUC del contador.

" Servicio De Rentas Internas (SRI)
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Certificacion municipal o Patente Municipal

El impuesto de patentes municipales se grava a toda persona natural o juridica
que ejerza una actividad comercial y opere en el Distrito y para obtener este

permiso de se necesita:

<

Escritura de constitucion de la compaiia original y copia.

V' Original y copia de la Resolucién de la Superintendencia de
Compaiiias.

V' Copias de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion

actualizada del representante legal.

v Direccion donde funciona la misma.

1.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercados es la recopilacion, registro y analisis sistematico de

datos con problemas del mercado de bienes y servicios. ®

El objetivo de toda investigacion de mercado debe estar directamente relacionado

con el objetivo de mercadeo y mas aun de la determinacion de la demanda

Toda empresa debe conocer cinco preguntas:

¢,Cual es el grupo objetivo? Segmentacion

¢, Que desean los clientes? Gustos y Preferencias

¢, Qué les ofrece la competencia? Oferta

¢, Qué puedo ofrecerles yo? La Empresa (Valor agregado)

¢, Qué creen que les estoy ofreciendo? Percepciones del cliente

® Thomas C.Kinnear, James R.taylor, Investigacién de Mercados, Quinta edicion, Pag.62.63.64(Resumen)
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Para realizar la investigacion de mercado se debe efectuar el siguiente proceso.

Necesidad de informacién: El investigador debe comprender a cabalidad por

qué se requiere dicha informacion para permitir la toma de decisiones

Objetivos de la investigaciéon: Responde a la pregunta ;Por qué se realiza este

proyecto?

Determinar las fuentes de datos: Consiste en disenar un proyecto forma de
investigacion e identificar las fuentes apropiadas de datos para el estudio que
pueden ser internas o externas a la organizacion, y si no estan disponibles el
siguiente paso es recopilar nuevos datos a través de entrevistas por correo,

personales, teléfono y observacion.

Disefio de la muestra: Definicion precisa de la poblacion de la cual se va extraer
la muestra. Estos métodos pueden clasificarse a partir de si implica un
procedimiento probabilistico y no probabilistico, para determinar el tamano de la

muestra.

Procedimiento de recoleccion de datos: El investigador formulara preguntas

que se vincularan a las necesidades de informacion.

Procesamiento de datos: Incluye las funciones de edicidon y codificacion de

datos.

Anadlisis de datos: Consiste en utilizar paquetes de software especializados
como el SPSS.12 para ingresar las respuestas obtenidas en el proceso de

recopilacion de datos por medio de una encuesta.
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Presentacion y analisis de los resultados de investigacién: Es la
interpretacion de la informacion obtenida en el proceso de investigacion de

campo (encuestas).

1.4.1 Segmentacion Del Mercado

La segmentacion del mercado revela la oportunidad de identificar al grupo de
consumidores potenciales a los que se enfrentara la empresa, y se ha

seleccionado las siguientes variables:

SEGMENTOS DEL
CRITERIOS DE SEGMENTACION MERCADO

VARIABLES GEOGRAFICA:

Provincia Cotopaxi
Canton Salcedo
Zona Urbana
Parroquia San miguel

Variables Demografica:
Viviendas Urbana
Variables Conductuales:

Preferencia Mejorar el estilo de
vida de las familias
del cantén Salcedo

Variable Socio — Econémico:

Nivel econdmico Clase Media (+ $ 500)
Clase Media — Alta
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1.4.2 Tamafo del universo

El tamarno del universo esta definido por dos variables que son: las demograficas,
que es estudio de las caracteristicas sociales de la poblacion y de su desarrollo a

través del tiempo; y el nivel socio — econémico (ingresos).

El objeto de esta investigacion, lo constituye todas las familias que habitan en:

Regidn: Provincia de Cotopaxi
Canton: Salcedo.
Parroquia: San Miguel.

Area: Urbana.

La poblacion cantonal es de 51.304 habitantes. Para el desarrollo del presente
estudio se utilizara la poblacidon urbana de la Parroquia San Miguel que es de
9.853 habitantes y el total de viviendas ocupadas, con un promedio de cuatro
personas presentes, dando como resultado de 2.463 familias del area urbana
segun datos obtenidos del ultimo censo poblacional y vivienda 2001 (INEC), y la
variable socio — econdmico de la clase media del canton a nivel provincial es de
45%, para establecer este porcentaje se efectu6 una homologacién por sondeos
y entrevistas con autoridades y personas del canton Salcedo, ya que no se
dispone de esta informacion.
CUADRO 2

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA POBLACION POR ESTRATO SOCIAL

SALCEDO %
CLASE ALTA 10%
CLASE MEDIA 45%
CLASE BAJA 45%

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006
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NUmero de viviendas: 2.463

Nivel econdmico Mediay Media — Alta: 45%

Segmento = 2.463 familias * 45% Nivel Econdmico

Segmento = 1.108 familias
Universo (N) = 1.108 familias

Las 1.108 familias, constituiran el universo del cual se extraera la muestra, para

la aplicacién de las encuestas.

1.4.3 Determinaciéon de aciertos

Para la determinacion el tamafo de la muestra se procedié a realizar una
encuesta preliminar a 20 familias, con la finalidad de conocer el nivel de
aceptacion (P) y el nivel de rechazo (Q), que tendra la creacion de una empresa
distribuidora de productos de acabados decorativos destinadas al sector de la

construccion del cantéon salcedo.

La siguiente pregunta permite conocer el nivel de aceptacion:

P+Q=1

1. ¢Adquiriria usted los materiales para su vivienda como baldosas,
ceramicas de piso o pared, cenefas, sanitarios, griferias, espejos, muebles
de bafios, cabinas de bano, calefones de una nueva distribuidora de la

ciudad de Salcedo?

Sl NO
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El resultado de la encuesta se presenta en el siguiente cuadro N° 3

CUADRO 3

RESULTADOS DE LA ENCUESTA PRELIMINAR

VARIABLES RESULTADOS PORCENTAJES

SI (P) 19 0.95%
NO (Q) 1 0.05%
TOTAL 20 100%

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacién de campo 2006

1.4.4 Tamano de la muestra

Para desarrollar la investigacion de campo se utilizara la férmula para poblaciones

menores a 100.000 habitantes, y se aplicara una poblacién finita.

FORMULA

_ Zc*Np(t-p)
e’N +Zc?p(l- p)

En donde:

N = Poblacion (1.108 viviendas)

Tamafo de la muestra (?)
Valor de Z critico, correspondiente a un valor dado del nivel de

Zc
confianza del 95% que es igual a 1.96

p = Proporcion de éxito en la poblacion
e

= Error en la proporcion de la muestra. (0.05)
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Aplicacién de resultados en la formula:

(1.96)(1.108)(0.95)1—0.95)
(0.05)°(1.108) +(1.96)°(0.95)(1— 0.95)

n = 68 familias

1.4.5 Metodologia de la investigacién de campo

Se utilizara tanto la investigacidén cualitativa como cuantitativa para obtener la
informacion necesaria y determinar la oferta, demanda y demanda insatisfecha
por medio de la aplicacién de la encuesta que se realizara en el estudio de

mercado, y por ende fijar el mercado objetivo.

1.4.5.1 Definicidn de las variables

Para la ejecucién del trabajo de investigacibn de mercado se utilizara la
investigacion exploratoria, la misma que se realizara con el objetivo de identificar
y definir los problemas percibidos, conociendo sus causas y posibles alternativas
de solucion, y a su vez conocer las razones del comportamiento de los

consumidores.

Se utilizara dos fuentes de informacion:

Fuentes primarias (directas): Son los datos obtenidos "de primera mano", por el
propio investigador a través de la aplicacion de una encuesta personal a la
poblacion meta, en este caso sera dirigido a clientes que estén vinculados con la
actividad de la construccion e inmobiliarias que demanden de este tipo de
servicio, o en el caso de busqueda bibliografica, por articulos cientificos,

monografias, tesis, libros o articulos de revistas especializadas.
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Fuentes Secundarias: Consisten en la recopilacién de datos elaborados como

paginas Web (INEC), Banco Central del Ecuador, libros etc.

También se utilizara las siguientes técnicas de investigacion:

Encuestas.- Es una técnica de investigacion destinada a obtener datos de varias
personas para determinar si el producto o servicio va ser aceptado o no por el

consumidor.

Otro factor importante es la secuencia en la cual las preguntas son presentadas, a
la persona entrevistada, y estas deben ser efectuadas desde lo general hasta lo

especifico.

Entrevistas.- Se utiliza para obtener informacion por medio de un dialogo entre
dos personas; El entrevistador en este caso es el investigador y el entrevistado
que es la persona que proporcionara todos los datos, que por lo general es una

persona con experiencia en la materia de investigacion

1.4.5.2 Elaboracién del cuestionario

Es la preparacién y formulaciéon de cada una de la preguntas que van ser
efectuadas a la poblacién meta, acorde a las necesidades de informacion que el

investigador necesita.
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ENCUESTA
Objetivo.

Determinar las necesidades y gustos de las personas de la construccion al
instante de adquirir los materiales de decoracion de una vivienda o local
comercial.

Instrucciones:

V' Conteste con sinceridad las preguntas ya que su ayuda sera de gran utilidad.
Y Responda las preguntas con letra imprenta, legible y con esfero.

Datos generales del encuestado:

Actividad de trabajo..........ccoi i
INngresos........cccceevee.

1. ¢ Tiene usted una vivienda o un local comercial que requiera de
Materiales decorativos como baldosas, ceramicas de piso o pared, cenefas,
sanitarios, griferias, espejos, muebles de bafios, cabinas de bafo,
calefones?

Sl NO

Si su respuesta es afirmativa pase a la siguiente pregunta, caso contrario gracias
por su colaboracion.

2. SAdguiriria usted los materiales anteriormente mencionados para la
decoracion de la construccion de una nueva distribuidora?

SI NO
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3. Enumere segun su orden de importancia del 1 al 14 los materiales
gue usted considera de mayor necesidad para terminados decorativos de
una casa o local comercial.

Ceramicas de piso

Ceramicas de paredes

Cenefas

Griferias

4. Seflale cuatro aspectos que consideraria importantes que debe

Tinas de bafo

Calefones

Sanitarios

Mubles de bano

Cabinas de bario

brindar la nueva distribuidora de ceramicas

Precio Servicio al cliente

Calidad Entrega inmediata

Variedad de materiales Atencién a domicilio

Asesoramiento Presentacion

Otro ¢ Cual?...coooiii

5. Conoce usted de algun centro de distribucion de ceramicas o centro

ferretero, que en el cantdon Salcedo oferten los materiales anteriormente

mencionados.

Sl

Si su respuesta es afirmativa ¢Cual?

NO

caso contrario pase a la pregunta (10)
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Campanas
extractoras de olores
Accesorios de bafio
Espejos

Fregaderos

Tinas de hidromasaje






6. ¢Por cudl de las siguientes opciones usted llego a conocer de este
centro de comercializacion?

Amigos

Familiares

Vecinos

Radio

Periédicos

Otro ¢ CUAI?....eeeiieee e

7. ¢ Qué es lo que le agrada de este centro de comercializacién?

8. ¢ Qué no le gusta de este centro de comercializaciéon?

9. ¢,Cuales serian sus sugerencias para que mejoren el servicio?

10. Los precios de los materiales de decoracion que se utiliza para
acabados de la construccidon dentro de nuestro cantén lo considera usted:

Precios altos
Precios normales
Precios bajos

GRACIAS POR SU COLABORACION

22





1.4.5.2.1 Prueba piloto

La prueba piloto consiste en determinar en qué grado cumple la estructura de la
encuesta y cuales son las modificaciones para su perfeccionamiento a fin de

conocer la calidad de su contenido en forma total o parcial.

Mediante los resultados obtenidos de la prueba piloto a veinte familias de la
parroquia San Miguel, se establecid6 modificaciones en el formato de la encuesta

final antes de ser aplicado de forma definitiva

1.4.5.2.1 Aplicacion de la encuesta

En esta fase se realiza la recoleccion de datos al grupo objetivo, en este caso se
realiz6 a 68 familias que tienen viviendas construidas y por construir, que
requieren de materiales de decoraciéon interior en las distintas areas de su

vivienda o local comercial.

1.4.5.3 Procesamiento de datos

Consiste en codificar los datos obtenidos en la investigacion de campo, para esto
se requiere de programas de software como: el programa SPSS11.5 y Microsoft

Excel, que se utilizé para codificar las preguntas.

1.4.5.4 Cuadros de salida, explicacion y analisis de los resultados

Representan los resultados finales de la investigacion de campo, donde el
investigador analiza e interpreta cada pregunta, para obtener resultados que le

guien a determinar si el proyecto es viable.
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1. ¢Tiene usted una vivienda o un local comercial que requiera de
materiales decorativos como baldosa, ceramicas de piso o pared,
cenefas, sanitarios, griferias, espejos, muebles de bafio, cabinas de
bafio, calefones?

TABLA 1
FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO
valido Sl 60 88,2 88,2 88,2
NO 8 11,8 11,8 100,0
TOTAL 68 100,0 100,0
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006
GRAFICO 1

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006

ANALISIS:

En esta investigacion se determina que el 88,2% de la unidad muestral
encuestada requiere de materiales decorativos para terminados o
remodelaciones de sus viviendas, definiendo a si un amplio mercado a donde
llegar con los diferentes productos de ceramica, vidrio, porcelanato, acero,
plastico, eléctrico y madera dentro del canton Salcedo, mientras el 11,8% no
necesita demandar de estos productos debido a que ya tienen sus casas
decoradas en un 100%.

Sin embargo este 11,8% va a requerir en el futuro el servicio ofrecido; y es un
segmento de mercado potencial.
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2. ¢Adquiriria usted los materiales anteriormente mencionados para la
decoracion de la construccion de una nueva distribuidora?

TABLA 2

FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
Valido SI 58 85,3 85,3 85,3
NO 2 2,9 29 88,2
NO 8 11,8 11,8 100,0
RESPONDE
TOTAL 68 100,0 100,0

Elaborado por: Jacqueline Canaveral

Fuente: Investigacion de campo 2006

GRAFICO 2

NO RESPONDE
NO

Sl

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006

ANALISIS:

El 85,3% manifiesta que si demandaria los materiales de una nueva distribuidora
ubicada en el cantdn Salcedo siempre y cuando sea mas eficiente de las ya
existentes, el 2,9% de las familias encuestadas no estaban interesadas en
adquirir los productos de esta distribuidora por que ya conocen el sistema de
ventas de los otros centros de comercializacion y el 11,8% no opina por que son
las familias que no requieren demandar de estos productos.
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3. Enumere segln su orden de importancia del 1 al 14 los materiales que usted considera de mayor necesidad para
terminados decorativos de una casa o local comercial.

TABLA 3 GRAFICO 3
PERCEPCION POR NECESIDADES DE MATERIALES PARA TERMINADOS
# MATERIALES PUNTOS PORCENTAJE DE VIVIENDAS
1 Ceramicas de piso 761 12,1
2 Sanitarios 652 10,4 800 731 652
Ami 700 -
3| Serdmioss de pared o47 87 600 - 547 517 509 494 481 475
4 Griferias 517 8,2 500 - 2 372 363
5 Accesorios de bafio 509 8,1 ggg . 318 242
6 Espejos 494 7.9 200 | 121
7 Muebles de bafio 481 7.7 100 - H |_|
8 Cenefas 475 7.6 0 ‘ T T \
O © N © .0 & O P > O O O @
9 Extractoras de olores 426 6,8 5 Q\% < 'Z§\o Q‘Z}e’ P Q}\'D Q,b(\ QQ’\O QQQ (é{b \O@%é\o(\ev 6@@ ‘Qé\ 0,z§\ fbé&
10 | Calefones 372 5,9 %6 (_o,b(\ RS & %60 &2 960 €4 6@‘0 P @9‘7’ ‘bbe 960 &O\Q
11 | Fregaderos 363 5,8 ‘ <(\\C? ‘\c?’o" o'&\o éo\e' éfb% N &\(‘{o ‘6\(@ Q‘Q\
12 | Tinas de bafio 318 5,1 OQ’@ 0{@6\ é‘.:e’% N roé‘\ & ,b"ob
13 | Cabinas de bafio 242 3,9
14 | Tinas de hidromasaje 121 1,9
Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral
TOTAL 6278 100,0 Fuente: Investigacion de campo 2006

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006

ANALISIS:

Para efectuar este analisis se considera tres ponderaciones del (1-5 son vitales), es decir que las ceramicas de piso, sanitarios, ceramicas de pared , griferias y
accesorios de bafo, las familias encuestadas consideran que son de mayor necesidad para desarrollar un buen estilo de vida aunque no se goce de todas las
comodidades, (6-9 esenciales) entre estos tenemos: espejos, muebles de bafo, cenefas y campanas extractoras de olores, son productos que a su vez
satisfacen una necesidad también satisfacen un deseo pero se les considera como un complemento con los primeros productos, y del (10-14 importantes)
como son fregaderos, tinas de bafio, cabinas de bafio, tinas de hidromasaje, son bienes independientes a los anteriores pero necesarios, debido a que no todas
las familias disponen de altos ingresos econémicos para instalar estos materiales en sus viviendas, pero ayudan a las personas a tener mayor comodidad vy
experimentar un nuevo estilo de vida.
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4. Sefale cuatro aspectos que consideraria importantes que debe brindar la
nueva distribuidora de ceramicas

TABLA 4
DETALLE PUNTOS PORCENTAJE

Calidad 53 21,81
Precio 49 20,16
Servicio al cliente 38 15,64
Variedad de materiales 35 14,40
Asesoramiento 18 7,41
Entrega inmediata 17 7,00
Atencién a domicilio 17 7,00
No responde 10 4,12
Presentacion 5 2,06
Garantia 1 0,41
TOTAL 243 100,00

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral

Fuente: Investigacién de campo 2006
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Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacién de campo 2006

ANALISIS:

Son resultados obtenidos por medio de menciones, en la cual se afirma que las 58 familias que
respondieron en la pregunta (2) que si adquiririan los materiales de la nueva distribuidora de ceramicas,
considera que los aspectos mas importantes que debe brindar es: la calidad en los productos con
21,81%, mejores precios el 20,16%, buen servicio al cliente el15.64%, que exista una amplia variedad
en materiales el 14,40%, asesoramiento el 7,41%, entrega inmediata y atencién a domicilio el 7%,
presentacion del local el 2,06%, garantia0,41% , y el 4,12% representa a las familias que no estan
dispuestas a comprar en esta nueva distribuidora.

En conclusion los resultados de las encuestas demostraron que la poblacién encuestada muestra mayor

interés en la calidad, precio, servicio al cliente, variedad de materiales y no le dan gran importancia a la
presentacion del local y garantia por experiencias negativas anteriores.
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5.- Conoce usted de algun centro de distribucidén de ceramicas o centro ferretero,
que en el cantén Salcedo oferten los materiales anteriormente mencionados.

TABLA S
FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO
VALIDO Sl 48 70,6 70,6 70,6
NO 12 17,6 17,6 88,2
NO RESPONDE 8 11,8 11,8 100,0
TOTAL 68 100,0 100,0
Elaborado por: Jacqueline Canaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006
GRAFICO 5
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Fuente: Investigacion de campo 2006

ANALISIS:

De las 68 familias encuestadas 48 responden que si conocen y han adquirido en estas
distribuidoras varios materiales para terminados de la construccion representando el

70,6%, 12 habitantes manifiestan que no conocen es decir el 17,6% y las 8 familias
restantes no responden constituyendo el 11,8%.
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5. ¢CUAL? (LOCAL COMERCIAL CONOCE)

FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE
ACUMULADO
ECUACERAMICA 21 30,9 30,9
NO CONOCE 12 17,6 48,5
COMERCIAL MORALES 1 16,2 64,7
NO RESPONDE 8 11,8 76,5
COMERCIAL ACOSTA 7 10,3 86,8
JL (Juanito Lescano) 5 7.4 94,1
COMERCIAL BALAREZO 3 4,4 98,5
FERRY NORTE 1 1,5 100,0
TOTAL 68 100,0
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacién de campo 2006
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Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006

TABLA 6.1
FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE
ACUMULADO

ECUACERAMICA 21 32,31 58,46
OTRAS FERRETERIAS 17 26,15 75,38
COMERCIAL MORALES 11 16,92 86,15
COMERCIAL ACOSTA 7 10,77 93,84
JL (Juanito Lescano) 5 7,69 98,46
COMERCIAL BALAREZO 3 4,62 100
FERRY NORTE 1 1,54

TOTAL 65

FUciite. 1vesuyaciull uc Lallipu £uuu

ANALISIS:

En la tabla numero (6) se presenta toda la informacion de las 68 encuestas, en la cual se
aprecia los resultados de las 48 familias que dijeron que” si” conocen una distribuidora de
ceramicas dentro de la ciudad de Salcedo con el (70.6%) , las 12 familias que no conocen el
(17,6%) y las 8 familias que por el momento no requieren demandar de estos materiales
representa el (11.8%)referente a la pregunta (1) de la encuesta , pero para el analisis de
esta pregunta se ha considerado realizar otra tabla considerando los nombres de la
distintas distribuidoras que las familias encuestadas han estipulado en la encuesta, con el
fin conocer cual de ellas tiene mayor posicionamiento en la mente de los clientes.

Segun los datos representados en la tabla y grafica (6.1) se puede apreciar la oferta que

existe dentro del cantén Salcedo, referente a materiales para acabados de la construccion,
igualmente se puede apreciar los centros de comercializacion que mayor demanda tienen.
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6. ¢Por cudl de las siguientes opciones usted llego a conocer de este centro de comercializacion?

TABLA 7 TABLA 7.1
FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE DISTRIBUIDORAS FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO ACUMULADO
AMIGOS 15 22,1 22,1 22,1 AMIGOS 15 3125 5417
NO OPINA 12 17,6 17,6 39,7
FAMILIARES 11 22,92 77,08
FAMILIARES 11 16,2 16,2 55,9
PERSONALMENTE 11 16,2 16,2 72,1 PERSONALMENTE 11 22,92 93,75
RADIO 8 11,8 11,8 83,8 RADIO 8 16,67 97,92
NO RESPONDE 8 11,8 11,8 95,6
TRABAJO 2 4,17 100,00
Trabajo 2 2,9 2,9 98,5
VECINOS 1 1,5 1,5 100,0 VECINOS ! 2,08
TOTAL 68 100,0 100,0 TOTAL 48 100,00
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006 Fuente: Investigacion de campo 2006
Grafico 7.1
ANALISIS:

Al igual que la pregunta anterior, la tabla N° 7 redne toda la informacion de las 68
encuestas, incluyendo los valores y porcentajes de las 12 familias que “no opinan”
a esta pregunta representando el 17, 6%, las 8 familias que al inicio de la
encuesta manifestaron que por el momento “no requieren demandar este servicio”
constituye el 11,8% y las 48 familias que opinaron positivamente representa en
70,6%, de esta informacion obtenida se vio necesario realizar otra tabla con las
distintas opciones que se presento en la encuesta para ver cual es el mejor medio
que una empresa puede llegar a los clientes .

AMIGOS | FAMILIARES PER;??EALM RADIO TRABAJO VECINOS

o Seriel 5 " " 8 2 1

oseis2 | 3125 2202 2202 667 arr 208 En conclusion la mayor parte de las familias encuestadas llego a conocer de
Elaborado por- Jacqueline Cafiaveral estos centros de expendio por referencias de amigos 31,25%, familiares 22,22%,
Fuente: Investigacion de campo 2006 personalmente 22,22%, a través de los medios de comunicacion (radio) 8%, por

actividades de trabajo 2,9% y comentarios entre vecinos el 1,5%, es decir que la
comunicacién boca a boca predomina mas dentro del cantén con un 54.17%
antes que los medios de publicidad como lo es la prensa escritay TV.
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7. ¢Qué es lo que le agrada de este centro de comercializacion?

TABLA 8
FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE
ACUMULADO
Servicio al cliente 12 25 41,7
Precios convenientes 8 16,7 56,3
Atencion al cliente y calidad 7 14,6 68,8
Atencion al cliente y variedad de 6 12,5 79,2
materiales
Servicio al cliente y precios convenientes 5 10,4 87,5
Variedad 4 8,3 91,7
Servicio al cliente y presentacion 2 4,2 95,8
Servicio al cliente y atencion rapida 2 4.2 97,9
Entrega adomicilio, atencion inmediata 1 2,1 100,0
Atencion al cliente , facilidad de pago 1 2,1
TOTAL 48 100,0
Elaborado por: Jacqueline Canaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006
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O SEVICIOALCLIENTE

m282%
04% @ PRECIOS CONVENIENTES

B4% 259
B 25% OATENCION AL CLIENTE Y CALIDAD
8%
OATENCION AL CLIENTE Y VARIEDAD
DEMATERIALES
@ SEVICIO AL CLIENTEY PRECIOS

CONVENIENTES
| 0% o VARIEDAD

@ SERVICIO AL CLIENTEY
PRESENACION
o,
B 7% 0 SERVICIO AL CLIENTE'Y ATENCION
oB% RAPIDA

8 ENTREGA ADOMICILIO, ATENCION
INMEDIATA

B ATENCION AL CLIENTE, FACILIDAD
DE PAGO

O 5%

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006

ANALISIS:

Para efectuar la codificacion de esta pregunta se realizé varias combinaciones debido a que era una pregunta
abierta y se tenia una serie de respuestas.

Es asi que entre los factores que sobresalen y le agrada a los clientes de las diferentes distribuidoras que
venden materiales decorativos para el sector de la construccion del la ciudad de Salcedo esta: la atencién al
cliente con el 25%, precios convenientes 16,7%, atencion al cliente y calidad 14,6%, atencién al cliente y
variedad de materiales 12,4%, servicios al cliente y precios convenientes 10,4%, variedad 8,3% y entre los
menos trascendentales pero de gran importancia son: servicio al cliente y presentacion 4,2%, servicio al
cliente y atencion rapida 4,2%, entrega adomicilio y atenciéon inmediata al cliente 2,1%, facilidad de pago
2,1%, estos son los resultados de las 48 encuestas que respondieron positivamente en la pregunta numero
cinco.

Sin embargo 20 familias de la poblacién encuestada no respondieron, debido a que por el momento no han

tenido la oportunidad de adquirir algun producto para terminados de la construccion en alguna distribuidora
de la ciudad de salcedo y por ende no manifestaron su opinion, representando el 29,4%.
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8. ¢Qué no le gusta de este centro de comercializacién?

TABLA 9
FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE
PORCENTAJE ACOMULADO ACUMULADO
ATENCION AL CLIENTE 10 20,83 35,42
NO HAY MERCADERIA SUFICIENTE 8 16,67 52,08
NO HAY ENTREGA INMEDIATA 7 14,58 64,58
NO HAY VARIEDAD EN MATERIALES 6 12,50 75,00
ESPACIO DEL LOCAL PEQUENO 5 10,42 83,33
FALTA DE VENDEDORES 4 8,33 89,58
UBICACION 3 6,25 93,75
PRECIOS ALTOS 2 4,17 97,92
NO HAY GARAJE 2 417 100,00
NO HAY ENTREGA A DOMICILIO 1 2,08
TOTAL 48 100
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacién de campo 2006
GRAFICO 9
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Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006

ANALISIS:

Al igual que las tablas anteriores el 29,4% de la poblacién encuestada no dan su opinién debido a que por el momento no
requieren demandar de este servicio. Por consiguiente se vio la necesidad de elaborar una tabla con los resultados de las
48 encuestas.

Entre los aspectos trascendentales que los clientes les disgusta de los centros de distribucién y comercializacion de
materiales para la construccion son : atencion al cliente el 20,83%, no disponen de mercaderia suficiente para cubrir
todos los pedidos 16,67%, la demora en entregar los pedidos de los clientes 14,58%, la escasa variedad de productos en
colores y disefios 12,50%, no existe una amplia distribucion fisica de los materiales por el espacio reducido del local
10,42%, y no disponen del suficiente personal de ventas 8,33% causa principal para que la atencion al cliente y entrega
inmediata no sea rapida y eficiente, y entre los de menor importancia que considera la gente estan: la ubicacién 4,4%, los
precios altos2,9%, no hay un lugar de estacionamiento 1,5% y entrega a domicilio 1,5%.
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9. ¢Cudles serian sus sugerencias para que mejoren el servicio?

TABLA 10
FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO
Servicio al cliente 10 20,8 20,8 20,8
Tener variedad de materiales 10 20,8 20,8 41,7
nuevos
Ampliar el local 8 16,7 16,7 58,3
Incrementar mas personal 7 14,6 14,6 72,9
Tener la mercaderia suficiente 6 12,5 12,5 85,4
Entrega inmediatamente los 4 8,3 8,3 93,7
materiales
Mejorar precios 2 4,2 4,2 97,9
Entrega a domicilio 1 2.1 2,1 100,0
TOTAL 48 100,0 100,0
Elaborado por: Jacqueline Canaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006
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ANALISIS:

Entre las sugerencias que los clientes hacen a las respectivas Distribuidoras o centros ferreteros del canton es que
brinden un mejor servicio al cliente con una amplia gama de materiales representando en las dos consideraciones el
14,7%, ampliar el local comercial 11,8%, tener mas personal de ventas para una rapida atencion al cliente 8,8%,
despacho rapido de los materiales 5,9%, mejorar los precios en relacion a lo de las ciudades de Ambato y Latacunga
2,9%, puesto que Salcedo es un punto intermedio entre las dos ciudades y sus precios son altos, servicio a domicilio
1,5%.Todos estos resultados son de la informacion de las 48 encuestas.

El 29.4% representa a las 20 familias que no requiere de los materiales por el momento, por ende que se considera un
segmento de mercado atractivo para la nueva empresa.
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10. Los precios de los materiales de decoracién que se utiliza para
acabados de la construccion dentro de nuestro cantdon lo considera

usted:
TABLA 11
FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO
VALIDO Precios normales 42 61,8 61,8 61,8
Precios altos 18 26,5 26,5 88,2
No responde 8 11,8 11,8 100,0
TOTAL 68 100,0 100,0
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006
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ANALISIS:

La mayor parte de las familias encuestadas manifiestan que la variacion de
precios entre Ambato y Latacunga es poco, dando asi un resultado del 61,8%
que los precios son normales, mientras el 26,5% opina lo contrario que los precios
si tienen un variacion considerable en relacion a las dos ciudades, y el 11,8 %
representa a las familias que no han tenido la oportunidad de poder hacer
comparaciones de precios en otras ciudades.
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1.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

Demanda es la cantidad de unidades de un bien o servicio que los consumidores

desean adquirir en un determinado momento para buscar la satisfaccion de una

necesidad especifica. °

1.5.1 Clasificacién

EN RELACION CON SU OPORTUNIDAD

= Demanda insatisfecha:

» Demanda satisfecha:

EN RELACION CON SU NECESIDAD

» Demanda de bienes sociales

—>

y nacionalmente necesarios: =
» Demanda de bienes no
necesarios o de gusto —>

Lo producido u ofrecido no alcanza a
cubrir los requerimientos del mercado y
en todo caso si accedid no esta
satisfecho con él.

En la cual el publico ha logrado acceder
al producto y/o servicio y ademas esta
satisfecho con él.

Son aquellos bienes que la sociedad
requiere para su desarrollo y crecimiento
(alimentacion, vestido, vivienda).

Se le conoce como consumo suntuario,
la compra se realiza con la intencion de
satisfacer un gusto y no una necesidad.

® Evaluacion de proyectos, BACA Urbina Gabriel, Cuarta Edicién, Pag.17, 18. Resumen
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EN RELACION CON SU TEMPORALIDAD

= Demanda continua : Permanecg durante largos periodos, cuyo
consumo ira en aumento mientras crezca
la poblacién.

> Demanda ciclica o estacional .  Se relaciona con periodos del afio por
circunstancias climatolégicas y

comerciales.

DE ACUERDO CON SU DESTINO

Son adquiridos por el consumidor

> Demanda de bienes finales —> para su uso o aprovechamiento.

> Demandade bienes —>

) . . ) Requieren de algun proceso para ser
intermedios o industriales 9 gun p P

bienes de consumo final.

La nueva empresa distribuidora de ceramicas y accesorios deacabados
decorativos para el hogar e instalaciones comerciales, se enmarcan en las cuatro

clasificaciones de la demanda:

1. Segun su Oportunidad: Tiene una demanda insatisfecha debido que tres
distribuidoras importantes de la ciudad no cubren con los pedidos y

requerimientos del cliente.

2. Segln su necesidad: Puesto que es una demanda de bienes sociales y
nacionalmente necesarios que la sociedad requiere para su desarrollo y
crecimiento como son: los materiales en griferias, sanitarios, accesorios de
bafio y ceramicas de piso y pared, también se la considera una demanda de
bienes no necesarios o de gusto, practicamente llamado consumo suntuario,

como la adquisicion de tinas de bafio, cabinas de bafio y tinas de hidromasaje.
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3. Segun su temporalidad. Es una demanda continua: El consumo ira en
aumento mientras crezca la poblacion quienes tendran la necesidades de
tener una vivienda con todas las comodidades que el ser humano hoy en dia
necesita para subsistir a las grandes tendencias y cambios que se presentan

en la sociedad actual.

4. Segun su destino: Esta dentro de la demanda de bienes finales, son
materiales que pueden ser adquiridos por los consumidores para instalarlos

directamente en sus viviendas y proceder a utilizarlos.

1.5.2 Factores que afectan a la demanda

Los factores que afectan la demanda pueden definirse como multiples, sujetos a
cambios sin notificacion previa. Para mencionar entre algunos factores que puede
influir en la decision del consumidor sobre adquirir algunos productos de
terminados decorativos para viviendas tenemos: precio, variedad, crecimiento

poblacional, servicio al cliente, la renta, gustos y preferencias.

El precio: Es uno de los factores mas influyentes en las decisiones de
adquisicion de un bien, sin embargo cabe mencionar que la gente hoy en
dia al precio lo relaciona con la calidad , es decir mientras mejor calidad
tenga el producto su precio va ser alto, y si los productos tienen garantias
menores en calidad su precio va ser menor, es por ello que la empresa
buscara competir con una variedad de precios en cada uno de sus
productos con la mejor calidad que vayan de acorde a las necesidades y

exigencias de los consumidores.
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El precio de otros bienes relacionados. Las alteraciones en el precio de
un bien pueden provocar variaciones en la demanda de otro bien. Segun
cual sea este comportamiento los bienes se clasifican en bienes

sustitutivos y bienes complementarios. *°

\ Bien sustitutivo. Cuando sube el precio de uno de los bienes,
aumenta la demanda del otro, cualquiera que sea el precio vy,

viceversa.

V' Bien complementario. Cuando sube el precio de uno de los bienes,
disminuye la demanda del otro cualquiera que sea el precio v,

viceversa.

Variedad: Para poder competir y atraer mayor demanda también es
necesario tener una gran diversidad de materiales, donde los clientes
tengan la opcion de elegir de acuerdo a sus gustos y preferencias, y por
ende no tenga la necesidad de trasladar hacia las otras ciudades mas

cercanas del cantén Salcedo.

Crecimiento viviendas: Se considera como el factor mas importante de la
demanda ya que de este depende que la creacion de una Distribuidora de

materiales decorativos para el sector de la construccion.

La renta. También es un factor influyente en la demanda de este tipo de
negocio, debido a que si aumenta la renta de los consumidores, aumenta la
demanda de la mayoria de los bienes en porcelanato, ceramica, vidrio,
acero, eléctrico, madera y plastico, porque si este llegara a tener una
disminucién no se tendria la demanda esperada y por ende seria

perjudicial para la empresa.

10 \www.monografias .com.,Resumen
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Los gustos o preferencias. Las alteraciones en los gustos o preferencias
de los consumidores provocan variaciones en la demanda de un bien.
Cuanto mas deseable sea un bien para los consumidores, mas
demandaran del mismo. Todo lo contrario ocurrira cuando el bien sea
menos deseable™. Durante el estudio de mercado los bienes de mayor
preferencia estan las ceramicas de piso y pared, sanitarios, griferias
accesorios de bano, espejos, mubles de bafo, cenefas, campanas
extractoras de olores y calefones. Ya que en la actualidad las familias

siempre buscan la comodidad y un nuevo estilo de vida.

1.5.3 Demanda Actual del producto o servicio

Segun el estudio realizado se ha determinado que la demanda actual del servicio
de comercializacion de productos de ceramica, porcelanato, vidrio, madera, acero
y plastico, en el cantdn Salcedo, esta dado por el numero de familias que estan
interesadas en adquirir los materiales antes mencionados de la nueva
distribuidora que es el 85,3% que equivale a 68 familias encuestadas. Es decir la

demanda actual de la empresa de ceramicas es de 945 familias

DemandaActual =1.108 familias *85.3%acepatacion

DemandaActual = 945 familas

1 \www.monografias .com.,Copia
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1.5.4 Proyeccion de la Demanda

Para realizar la proyeccion se utilizara el numero de permisos de construccion que
ha otorgado el departamento de planificacién del municipio del cantéon Salcedo al
sector urbano desde el afio 2000 hasta 30 de agosto del 2006 con un total de 121
y el factor de crecimiento que es 1.065, sin embargo para proyectar la demanda
hasta el 31 de diciembre del 2006, se realizé una regla de tres obteniendo asi un

resultados de 182 permisos del afio presente. (Ver Anexo 1)
Cabe destacar que los habitantes del sector tanto urbano como rural del cantén

construyen sus viviendas sin los permisos de construccion, generalmente esto

representa el 50%, segun informacion del departamento de planificacién.

FACTOR DE CRECIMIENTO

R
FORMULA FC = ”‘\’/%

FC =g/zo2
125
FC =1.065

R = Dato mas reciente
A = Dato mas antiguo
N = Numero de periodos

Para proyectar la demanda en ddlares se multiplico el total de la demanda
proyectada en base al numero de permisos con el promedio de compras que una
familia realiza para arreglar su vivienda esto es de $2.835,80 ddlares para cada

ano.
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ANOS

2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016

Elaborado por: Jacq
Fuente: Investigacio

CUADRO 4

PROYECCION DE LA DEMANDA (DOLARES)

DEMANDA DEMANDA TOTAL DEMANDA DEMANDA TOTAL
PROYECTADA PROYECTADA PROYECTADA PROYECTADA EN DOLARES
CON PERMISOS SIN PERMISOS NUMERO DE
PERMISOS
50%
50%

207 207 414 1.174.021,20
220 220 440 1.247.752,00
234 234 468 1.327.154,40
249 249 498 1.412.228,40
265 265 530 1.502.974,00
282 282 564 1.599.391,20
300 300 600 1.701.480,00
320 320 640 1.814.912,00
341 341 682 1.934.015,60
363 363 726 2.058.790,80

ueline Cafaveral
n de campo 2006
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Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacién de campo 2006
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1.6 ANALISIS DE LA OFERTA

Es la cantidad ofrecida de un bien o servicio que los productores estan

dispuestos vender durante un periodo a un precio determinado®?.

1.6.1 Clasificacion

En relacién con el numero de oferentes se reconocen tres tipos:

[ V  Los productores se encuentran en libre
Oferta Competitiva o competencia.
de Mercado Libre m—> + Su participacion en el mercado esta
determinada por la calidad, precio y
servicio.

V' No hay ningun productor que domine

El nimero de empresas es pequeno
Sus productos pueden ser
estandarizados o diferenciados

V Existe considerables obstaculos para
ingresar a este mercado

2 2

Oferta Oligopdlica —>

OFERTA

Solo hay una solo empresa.

No existen satisfactores sustitutos.

Domina totalmente el mercado

imponiendo  calidad, precio y

cantidad

V' El ingreso es imposible, la aparicién
de una empresa mas, implica la

\ desaparicion del monopolio.

<2 2 2

Oferta Monondlica [ —y

12 Evaluacion de proyectos, BACA Urbina Gabriel, Cuarta Edicion, P4g.17, 18. Resumen
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La oferta de la nueva empresa distribuidora de materiales de decoracion para las
viviendas y edificaciones comerciales es de oferta competitiva o de libre mercado,
porque existen pocas distribuidoras que venden productos de ceramica,
porcelanato, vidrio, plastico, madera, y acero, las mismas que compiten por su
precio y calidad, pero también existe la presencia de algunos centros ferreteros
que expenden algunos materiales para terminados de la construccion, como
sanitarios, griferias, calefones , fregaderos, como complemento a los demas

materiales de construccion.

1.6.2 Factores que afectan a la oferta

Al igual que en la demanda, en la oferta también existen factores que la alteran,

entre estos estan:

El precio de los bienes

Es uno de los factores que influyen en la oferta de un bien, debido a que si el
precio de un bien sube Ila cantidad demanda de los bienes disminuye, caso
contrario si el precio baja la demanda sube, es por ello que la nueva empresa
presentara al publico una diversidad de productos con los mejores precios y de
buena calidad, los mismos que vayan de acorde con los gustos y necesidades del

consumidor.

Disponibilidad de recursos

Tener el suficiente personal de ventas, mercaderia y variedad de materiales
propiciara el incremento de la oferta, puesto que competencia actual no cumple
con estos requerimientos, dando como resultado clientes insatisfechos con el

servicio.
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Presencia de la competencia

De las tres distribuidoras importantes del cantdén Salcedo, Ecuaceramica “Azulejos
Salcedo” es la que mayor impacto tiene en las familias por ser distribuidora directa
de Ecuaceramica, Rialto, Edesa, Intaco, FV griferia, etc., ofreciendo una amplia

variedad en productos para decoracidn de interiores habitacionales y comerciales.

Localizacion

Los tres centros de distribucion estan ubicadas en lugares estratégicos de la
cuidad de Salcedo, el problema que tienen es en la distribucion de sus
instalaciones debido a que cuentan con espacios pequefios para mostrar los
productos a sus clientes produciendo incomodidad. Es por eso que la localizacion
de la nave operativa de la nueva distribuidora se ubicara en una zona donde

haya espacios amplios y cercania al mercado.

Tarifas de transporte

El Ecuador es uno de los paises mas caros de América Latina, tanto en transporte
acuatico como en transporte terrestre, debido a que en el pais existe un puerto
por cada 320 Kildbmetros, mientras que Colombia posee un puerto por cada 84
kilbmetros, lo que significa una mayor facilidad para evacuar las exportaciones o
para internar las importaciones, considerando asi es un factor de desventaja

competitiva. '

'3 Revista Econémica EKOS, Mayo 2006, P4g.,23
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1.6.3 Oferta Actual

Dentro de la cuidad de Salcedo existen tres comercializadoras de ceramicas,
porcelanato, griferia, sanitarios, accesorios de bafios y cocina, que son:
Ecuaceramica, Comercial Morales, Comercial Acosta y 17 ferreterias que
expenden todo material para la construccion, datos obtenidos del Departamento

de Patentes Municipales del cantén Salcedo.™

Para el presente estudio se toma como referencia a Ecuaceramica debido a que
abarca el 30,9% del mercado, sus ventas anuales ascienden a $250.000% délares

donde los meses de mayor demanda lo constituyen desde Noviembre hasta Mayo.

1.6.4 Proyeccidn de la Oferta

La oferta del proyecto se la considera estatica para los diez afios proyectados
debido a que no se dispone de informacidn sobre las ventas historicas de
Ecuaceramica, es por ello que se tomo para el calculo de la oferta sus ventas
actuales que es de $250,000 ddlares vy el 30,9%, porcentaje que representa la
presencia de Ecuaceramica en el mercado segun la investigacion de campo 2006

realizada.

$250,000 30.9%

X @ 100%

Oferta = 809061,15

! Departamento de Patentes del cantén Salcedo “Municipio”
> Ecuaceramica “ventas 2006”
18 porcentaje obtenido a través de la investigacion de campo 2006; ver pregunta(6)
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CUADRO 5

OFERTA (DOLARES)

| ANOS | OFERTA
| 2007 | 809061,15
| 2008 | 809061,15
| 2009 | 809061,15
| 2010 | 809061,15
| 2011 | 809061,15
| 2012 | 809061,15
| 2013 | 809061,15
| 2014 | 809061,15
| 2015 | 809061,15
| 2016 | 809061,15

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacién de campo 2006

GRAFICO 13
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Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006
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1.7. ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha consiste en la diferencia entre la oferta y demanda las
mismas que se proyectaron para 10 afos, determinando asi los siguientes
resultados en el siguiente cuadro.

CUADRO 6

DEMANDA INSATISFECHA (DOLARES)

DEMANDA PROYECTADA OFERTA PROYECTADA DEMANDA INSATISFECHA
1.174.021,20 809061,15 364.960,05
1.247.752,00 809061,15 438.690,85
1.327.154,40 809061,15 518.093,25
1.412.228,40 809061,15 603.167,25
1.502.974,00 809061,15 693.912,85
1.599.391,20 809061,15 790.330,05
1.701.480,00 809061,15 892.418,85
1.814.912,00 809061,15 1.005.850,85
1.934.015,60 809061,15 1.124.954,45
2.058.790,80 809061,15 1.249.729,65

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacién de campo 2006

GRAFICO 14

PROYECCION DEMANDA INSATISFECHA
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Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
Fuente: Investigacién de campo 2006
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Segun los resultados se puede determinar que si existe demanda insatisfecha, la
misma que se pretende satisfacer en un futuro, las pocas empresas distribuidoras
de ceramica que existen no cubren en forma total con los requerimientos de la
demanda, es por ello que algunas familias se han visto obligados a abastecer de

materiales de otras ciudades aledafias como Ambato y Latacunga.

1.7.1. Andlisis de la Demanda insatisfecha y captada por el proyecto

CUADRO 7

DEMANDA INSATISFECHA CAPTADA POR EL PROYECTO (DOLARES)

DEMANDA INSATISFECHA PORCENTAJE TOTAL DEMANDA INSATISFECHA CAPTADA
PARA EL PROYECTO
364.960,05 25% 91.240,01
438.690,85 25% 109.672,71
518.093,25 25% 129.523,31
603.167,25 25% 150.791,81
693.912,85 25% 173.478,21
790.330,05 25% 197.582,51
892.418,85 25% 223.104,71
1.005.850,85 25% 251.462,71
1.124.954,45 25% 281.238,61
1.249.729,65 25% 312.432,41

Elaborado por: Jacqueline Canaveral
Fuente: Investigacion de campo 2006

Para satisfacer la demanda captada por el proyecto que es el 25%, la empresa
se basara en algunas estrategias de comercializacién, para atraer la atencion de
los clientes y por ende ser lider dentro del sector de distribucion de ceramicas del
canton Salcedo, caracterizando por la diferenciacién de precios, atencion amable
y personalizada al cliente, entrega a domicilio, asesoramiento, amplias

distribuciones fisicas del local, variedad de oferta y facilidad de pago.
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Segun la investigacion de campo se determind que existen algunas falencias de
estas variables en ciertas distribuidoras comerciales de materiales para los

acabados de la construccion.

1.8 ANALISIS DE PRECIOS

El analisis de precios es un factor importante para los empresarios. Por lo tanto al
precio se lo considera como el valor monetario que los consumidores estan
dispuestos a pagar por adquirir un bien, cuando la oferta y la demanda estan en

equilibrio dentro de la economia de mercado.

1.8.1 Precios actuales.

Para efectuar el analisis de precios de los diferentes materiales de terminados
decorativos de la construccion, se realiz6 una encuesta a las tres distribuidoras
mas importantes de la ciudad de Salcedo, para esto se tomo articulos semejantes
en calidad y precio, para poder establecer comparaciones, los mismos que se

detallan en el siguiente cuadro numero 8.

CUADRO 8

COMPARACIONES DE PRECIOS ENTRE DISTRIBUIDORAS IMPORTANTES DEL CANTON
SALCEDO
(PRECIO UNITARIO DOLARES)

UNIDADES MATERIALES ECUACERAMICA COMERCIAL COMERCIAL

MORALES ACOSTA
1m?2 Ceramicas de pared 8,20 8,40 7,80
1m? Ceramicas de piso 7,80 8,00 8,10
1m? Cenefas 6,50 6,80 7,20
1m? Porcelanato 11,50 12,00 12,00
Unidad Sanitarios 60,00 63,00 60,00
Unidad Calefones 155,00 140,00 140,00
Unidad Griferias 60,00 45,50 24,00
Caja Accesorios de bario 12,00 12,50 12,50
(Unidad)

Fuente: Investigacion de campo 2006
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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1.8.2 El precio del producto o servicio: método de calculo o estimacién

Los precios de los diferentes materiales que se oferten en la nueva empresa

distribuidora de ceramicas se basara en la calidad y cantidad de compra.

1.8.3 Margenes de Precios: estacionalidad, volumen, forma de pago.

En las relaciones econdmicas existe una gran diversidad de precios de bienes y

servicios, que pueden clasificarse en varias categorias'’

Dentro del presente proyecto el margen de precio se basara de acuerdo a su
origen, al mercado que actua, volumen de compra, ambito geografico y forma de
pago que puede ser al contado o crédito depende del monto total de la

mercaderia.

V' Segun su origen: Industriales
V' Segln los mercados que actGa: Precios de mercado de competencia

perfecta

Y Segln su volumen de las transacciones: Precios al por mayor y precios

al por menor

V' Segln el &mbito geogréafico: Nacional y regional

V' Segln su forma de pago: Contado y crédito

7 Disefio, elaboracion y evaluacion de proyectos. Econ. Bolivar Costales Gavilanes. Tercera edicion.
Pag.101
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1.9 COMERCIALIZACION

Es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al

consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. *®

Para lograr una adecuada estrategia de comercializacion de la nueva
distribuidora de materiales de decoracién para acabados de viviendas, se
combinara las cuatro herramientas del marketing para que el mercado objetivo
responda de acuerdo a las expectativas esperadas por la empresa, representando
asi una respuesta positiva a las necesidades de la demanda de los clientes del

sector de la construccion.

Para lograr el posicionamiento de mercado la empresa, se basara en la mezcla de
mercadotecnia que son las 4 P's: Producto, Precio, Plaza (distribucion) y

Promocidn.
1.9.1 Estrategia de producto o servicio

Una vez que se ha identificado los productos que se va ha comercializar y
definido el mercado, es necesario especificar la estrategia a seguir en dicho
mercado integrando cada uno de sus atributos tangibles o intangibles como la
calidad, variedad, disefio, caracteristicas, empaque, marcas, servicio y garantias,

teniendo en cuenta el tipo de necesidad a satisfacer al mercado meta.

\ Para ofrecer este servicio la empresa contara con amplios espacios de
distribucion de los diferentes materiales, para evitar la incomodidad de los

clientes al momento de tomar la decisién de comprar.

'8 Evaluacion de proyectos, BACA Urbina Gabriel, Cuarta Edicion, Pag. 44, Resumen
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\ Se ofertara una amplia variedad de productos de las diferentes empresas
productoras de ceramica, griferia, porcelanato como: Keramicos, Rialto,

Fraiz Viagener (FV), Dicety, Ceramicas Noel, Intaco, Edesa, entre otros.

v Brindar el mejor servicio al cliente con una atencién amable y
personalizada, ya que el cliente es la parte mas importante del negocio y

no alguien ajeno al mismo. Con ello lograr la comunicacién boca a boca.

V Garantias con respecto a la calidad de cada uno de los productos en

ceramica, griferia, porcelanato, acero, eléctrico, madera y plastico.

1.9.2 Estrategia de precio

Es muy importante ya que es uno de los aspectos que influyen en la decision de
compra del consumidor final y por lo tanto determina los ingresos futuros del
negocio. Considerando que el precio es la cantidad monetaria que los

consumidores estan dispuestos a pagar por adquirir un bien o servicio.

La empresa para entrar a competir en el mercado efectuara las siguientes

estrategias:

\  Liderar en costos de acuerdo con el convenio de las empresas productoras
se estima que los descuentos iran del 1%, hasta 3% de la competencia, por

el volumen de compras que la empresa realice

\ Condiciones de crédito a través de la facilidad de pago mediante

aceptacion de cheques a un plazo maximo de quince dias
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1.9.3 Estrategia de plaza

Plaza: Constituyen los canales de distribucion utilizados para hacer llegar el bien

desde las fabricas hacia el mercado meta. ™

V' La Empresa Distribuidora De Ceramicas trabajara directamente con las
fabricas para evitar tener intermediacion y no tener complicaciones al

momento de determinar los precios de los productos.

Distribuidora

\ Contara con el suficiente material para cubrir con los pedidos de los

clientes.

v Adecuado sistema logistico desde la transportacién de la mercaderia hasta
en los diferentes stands y bodega del centro de distribucion vy

comercializacion

1% \www.monografias.com
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1.9.4 Estrategia de promocion.

La promocion es un mecanismo que permite promocionar los bienes o servicios
en la mente de los consumidores, con las herramientas de la publicidad,
promociones (regalos, descuentos, rifas, etc.) relaciones publicas y fuerzas de

ventas.

La empresa dara a conocer el tipo de servicio y productos, a través de los

diferentes medios de comunicaciéon, como:

V' La publicidad de anuncios televisivos en TV Color canal 36 de la ciudad
de Latacunga.

V' En las diferentes radios como. Estéreo San Miguel (98.1), Radio
Bandida (82.5), que son las mas sintonizadas a nivel del cantén
Salcedo y la provincia de Cotopaxi.

v En los medios impresos se ha considerada a diario La Gaceta de la
ciudad de Latacunga vy diario La Vanguardia de la cuidad de Salcedo.

V' Implantacién del marketing directo a través de una pagina de Internet
de la empresa.

\ Estar presentes en las exposiciones y ferias que realizan tanto la
ciudad de Latacunga como la cuidad de Salcedo, por sus fiestas de

cantonizacion.
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CAPITULO Il

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico aporta informacion cualitativa y cuantitativa respecto a los
factores productivos que debera contener una nueva unidad en operacion, esto
es: tecnologia; magnitud de los costos de inversidn; recursos, previsiones para la

nueva unidad productiva.®

Es decir el know how para optimizar la funcion de comercializacion.

2.1 TAMANO

Mediante el estudio de mercado realizado se determind que existe una
demanda insatisfecha de materiales para acabados la construccion es por ello
que el tamafio del estudio esta orientado a satisfacer una serie de necesidades y

deseos de las familias del cantén Salcedo

2.1.1 Factores determinantes del tamafo

Entre los factores que se pretende analizar acorde a las necesidades y

requerimientos del presente estudio estan los siguientes:

0 J. ALEGREM E, Formulacién y Evaluacién de Proyectos de Inversion, Pg. 169, Copia
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2.1.1.1 El mercado

El mercado que se enfoca el estudio de distribucion y comercializacion de
articulos decorativos y acabados para el sector de la construccion, estara dirigido
a familias que tienen una vivienda, estan proceso de construccion y por construir

en cualquiera de las seis parroquias del cantén Salcedo.

Segun los datos obtenidos en la investigacion de campo 2006 el 85,3% de la
poblacién encuestada manifestaron que si adquiririan estos productos de una
nueva empresa distribuidora, determinado asi una demanda insatisfecha de
$364.960,05 dolares en el primer afio, se cree conveniente captar un 25%, por
que alrededor de este porcentaje se solventa los egresos y se obtiene una
utilidad.

2.1.1.2 Disponibilidad de recursos financieros

Contar con la disponibilidad de recursos financieros, es de gran importancia , ya
que constituye el capital econdmico para el desarrollo de la empresa, el mismo
que estara financiado con el 50% de capital propio de los accionistas y el 50%
financiado a través de un crédito microempresarial que otorgan las instituciones
financieras del pais, se recurrira a una cooperativa de ahorro y crédito debido a
que su proceso de aprobacion es mas rapido y no tan complicado como los

bancos que piden una serie de papeles que retrasan la obtencion del crédito.
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2.1.1.3 Disponibilidad de recursos humanos

Disponer de una mano de obra calificada y eficiente para cada una de las areas
operativas y administrativas de la empresa es importante para su crecimiento y

desarrollo econémico productivo dentro del canton.

Se dispone del suficiente talento humano requerido por la empresa, quienes
pueden desempeiar sus actividades laborales de forma permanente, o, tiempo

parcial.

2.1.1.4 Disponibilidad de materiales

Existe en el mercado las suficientes empresas proveedoras para este tipo de
negocio, es por ello que disponer de materiales en ceramica, porcelanato, vidrio,
eléctrico, acero y madera es indispensable para la prestacién del servicio. La
empresa se abastecera directamente de compafiias productoras de nivel nacional
y de empresas importadoras, permitiendo asegurar un adecuado abastecimiento

directo y por ende evitar la intermediacion.

2.1.1.5 Definicién de las capacidades de comercializacion

La comercializacion esta en funcion del:

1. Mercado: Existe mercado insatisfecho a quien abastecer, la

empresa podra desarrollar con éxito su actividad econdmica.

2. Recursos financieros: Es indispensable disponer de la suficiente
cantidad de recurso monetario para efectuar las transacciones de
compra de materiales, equipos de computo, suministros de oficina,

pago a empleados, pago de impuestos y otros.
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3. Disponibilidad de materiales: Tener variedad en productos es
indispensable para que el cliente pueda escoger y decidir en base a

Su presupuesto.

4. Amplias instalaciones: Esto implica una funcional distribucién
fisica del local para facilitar a los clientes su proceso de eleccién y

decisién de compra.

5. Personal Capacitado: Contar con un personal altamente
capacitado y motivado es beneficioso, por que ellos reflejan la

imagen de la empresa.

2.2 LOCALIZACION

La localizacion optima de la empresa contribuye al éxito o fracaso, es por ello

considerar una ubicacién conveniente para instalar la planta de comercializacion.

En este estudio comprende la definicion de criterios y requisitos para ubicar la
empresa, la enumeracion de las posibles alternativas de ubicacion y la seleccion

de la opcion mas ventajosa.

La seleccion de alternativas se realiza en dos etapas. En la primera se analiza y
decide la zona en la que se localizara la planta; y en la segunda, se analiza y elige
el sitio, considerando los factores basicos como: costos, topografia, situacion de
los terrenos propuestos, etc. A la primera etapa se le define como estudio de

macrolocalizacién y a la segunda de microlocalizacién. %

! GABRIEL BACA URBINA, Evaluacion de Proyectos, Tercera Edicion, Pag. 90, Resumen
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2.2.1 Macrolocalizacién

La empresa comercializadora de articulos decorativos para acabados de la

construccion estara ubicada:

Provincia: Cotopaxi
Canton: Salcedo

Parroquia: San Miguel

'Hacienda San Jban

Hacierda Hacienda
‘Cculal,'a ‘Cuchitingue

COTOPAK

Hatienda Laigua del Colegi

* : # /' Hacienda
Guangaje

Hacienda ‘BE”-El'.'ISta

Ti|i|:ul.|||:-.
.La “ictoria

.Hacien-:la La Calerita

3
El

Hacienda San Gabriel A

Hacianda Latacunga oo
* Santa Hacienda 3

Bérl:-ara' . San Felipei 4

i 1 il Hacienda

Hacienda Rumlpamba_ Pujili Guaniln

Hacienda San Agustin, ,de Jacome N AP

Hacienda E5tupiﬁén'

Hacienda El Rozario Hacienda Izurieta .Huagrahua5i§

San Miguel

de Salcedok Hacienda

Haciendsa ; ‘Galp-ﬁn

JuiguE Hacienda Sharkhapongo

11 i -l FrI— |

Hacienda Carrilla, Hacier!d:a LIBICF'.CIDN.
Chining

Hacienda’ paciardq] DL, 54N MIGLEL im
Chaupi 54 AMOS DE VIDA CANTONAL

ualo

Haci

H fﬁhii:l:-

Haciznda Cunchibarmtia EPEEELE) 4
- 5 .Il-lan:i'éi'uda El afmer San P‘-"'t'::*."i':'
... Madienda Samanga de Seuilla' JPanguigua
Hacienda de Jaur gui_ .Han:ienl:la Panguigua
JSiguitag Atu:n:ha‘ ‘Hacienda Quillan
Quizapincha. e .Baquerizn Maoreno

San Fernando Hacienda San Francisco
. Cﬂmhatu 4

Hirmitanata

Elaborado por: Jacqueline Canaveral

Fuente: www.microsoft encarata.com, 2007
Se considera ubicar la empresa en este lugar por el crecimiento econémico que
ha tenido el cantén Salcedo en estos ultimos 5 afos y su cercania a otras

parroquias de gran crecimiento ubicadas en las provincias de Cotopaxi y
Tungurahua.
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2.2.1.1 Justificacion

La empresa se ubicara en la ciudad de Salcedo, parroquia San Miguel dentro de
su zona urbana, sin embargo para determinar la mejor alternativa de localizacion,
se realizara una matriz de ponderacién éptima por puntos, por que se cuenta con
dos terrenos propios para la construccion del local comercial en sectores
comerciales de la ciudad, disponen de todos los servicios basicos como: agua
potable, luz, teléfono, transporte, vias de acceso, servicios bancarios, y mano de

obra calificada.

2.2.2 Microlocalizacién

Ya definida la zona, se debe determinar el sitio conveniente para la ubicacion
exacta de la empresa, los factores que influyen en la localizaciéon del proyecto

son:

Cercania del mercado
Cercania de las fuentes de abastecimiento
Acceso por las diferentes vias de comunicacion.

Disponibilidad y costo de mano de obra

o~ 0N =

Tipo de edificaciones, area inicial y area para futuras

expansiones

o

Disponibilidad de servicios basicos.

Facilidad para la eliminacién de desechos,

Para determinar la microlocalizacién de la planta comercial de la empresa se ha

dispuesto analizar dos opciones:

Barrio Eloy Alfaro: En la calle Sucre y la nueva via de Circunvalacion.

Barrio6 Rumipamba de las Rosas: Panamericana Sur.
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2.2.2.1 Criterios de seleccién de alternativas

En vista a los aspectos anteriormente mencionados se considero dos zonas
estratégicas para la ubicacién de la empresa distribuidora y comercializadora de
materiales decorativos para acabados de la construccidon, se lo representara a

través de la Matriz de ponderacion.

Para calificar cada alternativa de localizacion, se hara a través de Meétodo

Cualitativo por puntos, considerando el siguiente procedimiento:

1. Determinacion de los factores relevantes.
2. Cuantificacion o importancia de los factores relevantes. ( > total =1).

3. Asignar una escala comun a cada factor. El valor esta comprendido entre 1
(bajo) y 10 (alto).

4. Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y

multiplicar la calificacidon por el peso.
5. Sumar la puntacion de cada sitio y elegir el de maxima puntuacion

6. Seleccionar la mejor alternativa segun la mayor puntuacién ponderada.
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CUADRO 9

MATRIZ DE PONDERACION OPTIMA POR PUNTOS

CALIFICACION: DE1A 10

FACTOR RELEVANTE

PESO: SUMATORIA =1 ELOY ALFARO RUMIPAMBA DE LAS

ROSAS
Servicios basicos 0,10 10 1,00 10 1,00
Cercania a clientes 0,20 10 2,00 8 1,60
Cercania a la competencia 0,20 8 1,60 6 1,20
Infraestructura 0,10 10 1,00 8 0,80
Vias de acceso transporte y comunicacion 0,15 10 1,50 8 1,20
Disponibilidad de recurso humano 0,10 10 1,00 10 1,00
Seguridad publica 0,10 6 0,60 5 0,50
Cercania fuentes de abastecimiento 0,05 8 0,40 8 0,40
SUMATORIA : 1,00 9,10 7,70

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral
Fuente: Sondeos y Percepciones de la autora del proyecto 2007
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Como se puede observar en la matriz de ponderacién, hay dos opciones viables
para la ubicacion de la empresa distribuidora y comercializadora de articulos
decorativos para acabados de la construccion, pero la alternativa 6ptima para la
ubicacién del proyecto es el barrio Eloy Alfaro , en la calle Sucre y la nueva via de
Circunvalacion, debido a que a partir del Junio del 2007 se desviara el transporte
interprovincial y pesado por la nueva carretera, que comprende desde el redondel
del principe San Miguel, pasa por los barrios la Tebaida, Palmira, Eloy Alfaro,
hasta salir al barrio Econdmico con el fin de evitar el congestionamiento dentro de
la cuidad, la nueva carretera tiene 24 metros cuadrados de ancho dividida en dos
carriles hacia el norte y sur de la provincia, dispone de todos los servicios basicos,
cercania hacia clientes futuros, acceso de vias principales y secundarias hacia los

barrios y parroquias del cantén Salcedo.

2.2.2.1.1 Transporte y Comunicaciones

El servicio de transporte que la empresa va ha ofrecer es a domicilio para
aquellos clientes que compran frecuentemente ya sea dentro o fuera del cantén y
monto de compra supere los $400 ddélares y también para clientes que se
encuentran dentro de la zona urbana de la parroquia San Miguel. El transporte se
realizara en un vehiculo propio, y para aquellos clientes que sus compras son
menores y requieren de este servicio existe la presencia de algunas cooperativas

de transporte de camionetas como:

Cooperativa de camionetas Santa Ana
Cooperativa de camionetas Salcedenita
Camionetas piratas, es decir no pertenecen a ninguna

cooperativa

Para que el acceso de comunicacion sea rapido y eficaz con clientes, empresas
proveedoras, instituciones publicas y privadas, se contara con servicio telefonico,

fax y conexion de Internet.
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2.2.2.1.2 Cercania de las fuentes de abastecimiento

Salcedo es un punto intermedio entre las ciudades de las empresas productoras

Cuenca, Riobamba, Latacunga y Quito.

Cuenca:

\ Artesaplastiva C
\ Edesa

Riobamba:

\  Ecuaceramica
Quito:

V' Franz Viagener(FV)

\  Keramicos

Latacunga

\  Ceramicas Noel

2.2.2.1.3 Cercania al mercado

Cabe recalcar que la ubicacion de la empresa es estratégica, ya que existen
varias vias de facil acceso, a su alrededor se encuentra el mercado mayorista de

legumbres y papas, ferreterias, instituciones educativas.

El mercado objetivo de la empresa se encuentra ubicado en sectores aledafos y

la mayoria de la poblacion es de la clase media.
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2.2.2.1.4 Factores Ambientales

Por la actividad de la empresa que es comercial no contribuye en la
contaminacion ambiental, y tampoco afecta a la salud de los habitantes de
viviendas aledafias, mejor se traduce en la capacidad de crear ambientes en
funcidén de colores, texturas, disefios y luces, proporcionandole al cliente una
mejor calidad de vida, en su hogar, en su trabajo y en los espacios de recreacion

y descanso.

El unico factor contaminante seria la basura, la cual se reciclaria segun su origen
de desechos organicos e inorganicos para enviar en el recolector de basura que

pasa todos los dias de la semana en el horario de las 19:00 PM y 21:00 PM.

2.2.2.1.5 Estructura impositiva y/o legal

Para su funcionamiento debera pagar los siguientes rubros.

La patente municipal: $ 8,00 dodlares.

Pago del Impuesto predial. $32.00 dolares.
Teléfono: La tarifa basica es de $6,20 ddlares.
Contribucién a bomberos :$8.26 dolares
Agua.

Recoleccion de basura.

2. 02 2 2 2 =2 =2

Tasa de alumbrado publico

Cumplir con las siguientes leyes:

V' Ley de Constitucién de Compafiias

V' Ley de Impuesto a la Renta (RUC)
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2.2.2.1.6 Disponibilidad de Servicios Basicos

El lugar donde se va instalar la empresa para ejercer su actividad econémica,
cuenta con todos los servicios basicos como luz eléctrica, agua potable, servicio
telefénico, recolector de basura, seguridad publica y asistencia del cuerpo de

bomberos.

2.2.2.1.7 Posibilidad de eliminacién de desechos

La empresa distribuidora y comercializadora de materiales para acabados de la
construccion no produce desechos toxicos, los desechos que se produciria

serian tipo organico e inorganico

Estos desechos se reciclara en fundas negras, la primera contendra todo lo que
se refiera a, papel, cantén, plastico y vidrio, en la segunda, residuos de tierra,
desperdicios de frutas y comida. Su eliminacién se lo hara a través del sistema de
recoleccion de basura, para asi contribuir al reciclaje y aprovechamiento de la

basura.

2.2.2.1.8 Infraestructura

La infraestructura donde la empresa funcionara, tendra dos plantas de diez por
quince metros cuadrados cada una y dos metros y medio de altura, para una
mejor facilidad de exposicion y distribucion da cada uno de los materiales a

ofertar.
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2.2.2.1.9 Plano de la Microlocalizacion

La ubicacion de comercializadora de articulos para acabados del sector de la construccion sera en el barrio Eloy Alfaro, en las calle

Sucre y Av. Circunvalacion el mismo que se puede apreciar en el siguiente plano.

OCCIDENTE LOCALIZACION DE LA EMPRESA

4N

'IEItrI

r

COLEL:
13 LE 5kpP

CALLELOS

NORTE

SUR

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral
Fuente: Departamento de Planificacién del Municipio del cantén Salcedo. 2007 67





2.3 INGENIERIA DEL SERVICIO DE COMERCIALIZACION

El objetivo principal del estudio de la ingenieria del proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacién y el funcionamiento de la planta desde la descripcion del
proceso, adquisicién de equipo y maquinaria, distribucién de la planta aprovechando el
espacio disponible en forma 6ptima, permitiendo maximizar la operacion de la misma

para poder mejorar los tiempos y movimientos del personal®.

2.3.1 Proceso de comercializacion

Proceso de Compra de Materiales.

El departamento de compras pide cotizaciones a las empresas productoras.

La empresa productora entrega las cotizaciones al departamento de compras.

El departamento de compras analiza y toma la decisiéon de comprar los productos
a comercializar.

El departamento de compras realiza el pedido a la empresa productora.

La empresa recibe el pedido y emite la factura con una copia.

La empresa productora envia la mercaderia a la empresa comercializadora junto
con la factura original y la copia firma y archiva.

El departamento de compras recibe la mercaderia con la respectiva factura.

El departamento de compras envia la factura al departamento de contabilidad
para que elabore el cheque respectivo y sea cancelado a la empresa proveedora.

9. La empresa productora recibe el pago del monto total de la factura.

Proceso de Venta de Materiales

1. El cliente solicita informacién al area de servicio al cliente sobre si existen los
materiales que necesita para la adecuacion de su vivienda.
2. El area servicio al cliente le informa y a su vez pide a un a un vendedor para que

atienda al cliente y le guie en su proceso de compras.

2 GABRIEL BACA URBINA, Evaluacion de Proyectos, Tercera Edicién, Pg. 93, Resumen
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El cliente realiza su pedido al vendedor.
El vendedor emite la factura con una copia para que sea cancelado en caja.
El cliente cancela su factura en caja y recibe el original sellada para ser
presentada al departamento de despacho de mercaderia, y la copia es archivada
por la cajera para entregar a la contadora quien efectuara las respectivas
transacciones.

6. El departamento de despacho recibe la factura cancelada y procede a la entrega
de mercaderia hacia el vehiculo, el mismo que transportara hacia el domicilio del

cliente.

Proceso de entrega de informe de ventas diarias por parte del departamento de

ventas al departamento de contabilidad.

1. La cajera emite el informe de ventas diarias y la primera copias de las facturas,
para ser entregado a la contadora

2. La contadora recibe el informe con una copia, junto con las respectivas copias
de las facturas vendidas durante el dia, efectua las transacciones las respectivas
transacciones y las archiva
la contadora entrega firmada la copia del informe a la cajera
La cajera recibe la copia y archiva.
La contadora realiza las diferentes transacciones vy elabora los balances ,para
ser entregado al gerente

6. El gerente analiza y aprueba los balances

Proceso de promociones y publicidad en los diferentes medios de comunicacion

1. El gerente planifica la publicidad que desea realizar para posicionarse en el
mercado, agregando a este informe la necesidad de analizar proformas.

2. El gerente consulta con el departamento de contabilidad para verificarse si existe
el presupuesto necesario para realizar la publicidad.

3. El departamento de contabilidad da el visto bueno o niega el presupuesto.
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. Si el departamento de contabilidad da el visto bueno emite una orden de gasto
(original y una copia) y lo entrega al gerente.

. El gerente firma la orden de gasto y lo entrega a la contadora para que esta lo
archive.

. El gerente firma el contrato con los medios de comunicacion que mayores
ventajas le proporcionen a la empresa.

. El gerente pide a contabilidad que elabore un cheque por la cantidad
establecida en el contrato y cancele a los medios de comunicacion.

. El departamento de contabilidad elabora el cheque firma y entrega a los medios
de comunicacion.

. Los medios de comunicacion realizaran los anuncios correspondientes.
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2.3.2 Cadenade valor
* La cadena de valor es una herramienta para analizar todas las actividades de una empresa comprende desde el proveedor hasta
el cliente.es un modelo que clasifica y organiza los procesos del negocio con el propésito de organizar y enfocar los programas

de mejoramiento. i
COMERCIALIZACION

Presupuesto de Compra de Almacenamiento Venta de Cobro de Entregade
compras materiales de materiales materiales facturas mercaderia al cliente
v El gerente v"ldentificacién v" Recibe la v Atiende al ]
preparay de materiales mercaderia cliente v' Cobrala v El area de
planifica v' Evaluacion de para v Elabora factura del despacho de
presupuesto proformas almacenar prormas de los C“e”t_e ya sea me_rcadena
de compra v' Elaboracion v' Lleva control productos a efectivo, o, revisa que la
de materiales. de pedidos de inventarios comercializar cheque factura este
v Toma v Recibe e de materiales v" Informa al cancelada
decisiones inspecciona cliente sobe v Despacha, la
sobre la el pedido precios, mer.cadena
mejor v' Determina el promociones y hacia el
alternativa precio descuentos vehiculo que
v Recibe el va transportar
pedido hasta el
domicilio del
Actividades de apoyo de apoyo: Financiero cliente
Recursos Humanos v" Reciha al

71





2.3.3 Diagrama de flujo

Flujogramas: Sirven para representar graficamente la secuencia de un procedimiento

a través de sus distintos departamentos y actividades.

A continuacion se presenta la simbologia de flujogramacion.

Q Inicio o terminacion de un procedimiento

Accién o actividad dentro del proceso

Documento, factura, con sus respectivas copias

Indica Flujo de informacién

<> Decision “Si” “No”

v

Archivo

F Firma
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Empresa productora

PROCESO DE COMPRA DE MATERIALES

Departamento de

Compras

Departamento de Contabilidad

Realiza Cotizaciones

A 4

A

Pide Cotizaciones

]

A\ 4

Recibe Cotizaciones

A 4

L]
e

Recibe el pedido

No realiza pedido

Realiza pedido

\ 4

A

\ 4

T

Envia pedido

v

Emite Factura

Recibe el Cheque

L

Recibe el pedido y
factura original

.

Envia Factura

A 4

> Recibe Factura

[

l

Elabora el Cheque

l

Entrega a la empresa
proveedora

A 4

=]
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PROCESO DE VENTA DE MATERIALES

Cliente | Servicio al Cliente | Vendedor Cajera
Despacho de + Mercaderia
@ | Informa I l - l .| Recibe factura cancelada
£ £ *| Cobra Factura Y Y
i v i i i
Solicita informacion ' | Solicita atencion al | | Atiende g
+ | clienteaunvendedor | * ' E v
< : | y | oo !
v i i i i
Informa
Err;triengaall ;?(Z[Iligite Efectla entrega de
i g materiales
i i i v i
<+«—No ! ! I :
Reali 'd'd | .| Recibe el pedido,
€allza peaido : | emite factura ! !
e s S e
<« | No realiza pedido j
Recibe y cancela  [* o
la factura : : : |
- e e e e
) P | | | L 4 |
Recihe factiira < ; ; ; '
< A 4

Recihe materiales

»
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Proceso de entrega de informacion de ventas diarias por parte del departamento de ventas al departamento de contabilidad

Cajera Departamento

Contabilidad
y— e )

Elabora informe

Gerente

» Recibe informe y facturas

».
>
A

Recibe balances

A 4

]

A 4
Ordena facturas l Apr eb:\
v | Enviar original b
Envia informe y
facturas \
Realiza transacciones F \V4

Y

v
Elabora balances

A

Recibe informe

]

v
Envia balances

A

v






PROCESO DE PROMOCIONES Y PUBLICIDAD EN LOS DIFERENTES MEDIOS DE COMUNICACION

Gerente Departamento De Contabilidad Medios Comunicacion

> Consulta

»
A

Panifica publicidad

> Realiza contrato

»
L
A

v
Planificacion

\ 4

v
Si

o

Elabora orden de gasto

Realizan anuncios
publicitarios

Recibe orden de gasto

A

A 4

Recibe orden de gasto

Recibe y elabora

cheque

y
»
»

Recibe el cheque

L

Y
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2.3.4 programa de comercializacion

El programa de comercializacion que se establecera en base a la demanda insatisfecha
del cual se pretende captar el 25% para cubrir los costos de mano de obra, pago de
impuestos, pago a proveedores , acreedores y servicios basicos, la misma que se

realizara basandose en la capacidad instalada que tendra éste negocio.

Los materiales a comercializar en la empresa se presentan en el Anexo # 2

CUADRO 10

Lista de compra de materiales para acabados de construccién (mensual)

(Délares)

DETALLE UNIDAD VALOR CANTIDAD | TOTAL
UNITARIO

Ceramicas De Piso Y Pared
Pared Villa Assini 30*30 1m? 12,72 44 559,68
Pared Alfa Crema 20*20 1m? 4,06 95 385,7
Paredes Alfa mediterraneo 20*20 1m?2 4.47 95 424,65
Pisos Alfa Sisilla 20*30 1m? 5,22 85 4437
Pisos Alfa Breal café 20*30 1m? 5,12 88 450,56
Pisos Neo californio carbdn 45*45 1,35m 14,68 36 528,48
Piso Piedra Andorsina Gris30*30 1m? 13,56 40 5424
Piso Piedra oisarraandorsina 1m? 14 40 560
Gris30*30
SANITARIOS 0
Sanitarios novo ponpano color 1 juego 57,8 10 578
blanco
Sanitarios novo ponpano color suave | 1juego 64,47 4 257,88
Sanitarios novo ponpano fuerte 1 juego 77,28 3 231,84
Sanitario kinsley suave 1 juego 186,61 1 186,61
Sanitario scorpio blanco 1 juego 57,8 5 289
Sanitario century aspio 116,68 1 116,68
Sanitario color cornel 1 juego 50,01 6 300,06
PORCELANATO 0
Porcelanato 40*40 1m? 9,6 85 816
Porcelanato 20*25 1m? 6,4 90 576
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CENEFAS
Cenefas

1m?

TINAS DE BANO Y CABINAS DE HIDROMASAJE

Tinas de bano 150*70
Tina de bano 170*170
Cabinas Hidro MDSN8
Cabina hidro FS8806
Mescladoras

Llave de pared para cocina
Llave de mesa para cocina
Llaves esféricas

Llave sencilla para lavamanos
Regadera econémica
Regadera autolimpiadora
ACCESORIOS

Accesorios de bafio
Espejos

Calefones

Fregaderos de cocina

1 unidad
1 unidad
1 unidad
1 unidad
1unidad
1unidad
1unidad
1unidad
1 unidad
1 unidad
1 unidad

1 juego
1 unidad
1 unidad
1 unidad
TOTAL

4,4

44,8
60,8
549
624
80
75
16,5
3,5
7.2
9,5
12,5

9,6
16
96

18,7

Fuente: Datos De Empresas Productoras (EDESA)
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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Proveedores

Establecer un adecuado de abastecimiento con proveedores directos de fabrica

asegura un desenvolvimiento 6ptimo para la empresa, con el fin de evitar demora en la

entrega de los pedidos e insatisfaccion en los clientes.

Entre los principales proveedores de materiales directos y materiales indirectos al

servicio de comercializacion de articulos para acabados de la construccion son:

CIUDAD

Salcedo

Latacunga
Salcedo
Latacunga

Salcedo

Salcedo
Cuenca

Cuenca
Riobamba

Quito
Quito

Latacunga

PROVEEDOR

FECOS

Seguridades
Cotopaxi

amoblarte
Me Office

Systems

AJ
Computacion

Papeleria Acosta
Edesa

Artesaplastiva C
Ecuaceramica

Franz
Viagener(FV)
Keramicos

Ceramicas Noel

Intaco

TABLA 11

PROVEEDORES

MAQUINARIA
SUMINISTROS
MATERIALES

Utiles de aseo y limpieza.

Sistema de alarmas

Todo tipo de Muebles de
madera

Mobiliario de oficina

Equipo de computo

Suministros de oficina

Sanitarios, griferias, tinas de
bafio.

Materiales de plastico

Ceramicas de piso y pared,
cenefas

Sanitarios, griferia

Materiales de ceramica piso ,
pared y otros

Accesorios de bafio
Dispendasores de agua

Porcelana para recubrimiento

de pisos y paredes de ceramica

Fuente: Investigacién de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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BENEFICIOS

Precios accesibles.

Seguridad y garantia

Calidad, crédito
mediano plazo.

Garantia, descuentos,
precios bajos.

Garantia,
mantenimiento.

Variedad, alta calidad,
precios justos.

Calidad, variedad Y
garantia, precios
Calidad garantia

Calidad, variedad Y
garantia, precios

Calidad, variedad Y
garantia, precios

Calidad, variedad Y
garantia, precios

Calidad, variedad Y
garantia, precios

Calidad, variedad Y
garantia, precios





2.3.5 Distribucidn fisica de la empresa comercializadora

PLANTA 1 (PRIMER PISO) PLANTA 2 (SEGUNDO PISO)
BODEGAr) () () () (M 3 Y popeen
N e e e T s I B ° Griferias
(B I (S (N (N Y I [_]/ ] Extractores de olores
O ’ Articulos . Porcelana
— ’ de vidrio
Patio de descargu .
Departamento de Ventas
comercializacion @) O

- - FE R
\ Inareso clientes )
Gradas de acceso 1/ Informacion g
2% planta V]
\C ’
. Cuarto de
® o
il O
)
(o)
)
O
)

210 OO0

implementos
de limpieza

§e]
@
-
I
o =
> ©
I
— S
(2 Q) 2
S5
a ] 2]
@
=
o

Sanitarios
Tinas de bafio
Cabinas de bafio

|

Articulos de ceramica
y porcelanato de piso

@) Muebles de bafo

S| o2 So2

Elaborado por: Jacqueline Canaveral 80





2.3.6 Recurso humano

El personal que se requerira para realizar las actividades de la empresa
comercializadora de articulos para acabados de la construccion, estara

conformado por:

CUADRO 12

RECURSO HUMANO (Délares)

CANTIDAD PERSONAL SUELDO SUELDO SUELDO
INDIVIDUAL MENSUAL TOTAL
ANUAL
1 Gerente 500 6.000,00
1 Contadora (Parcial) 230 2.760,00
2 Personal de ventas 170 340 4.080,00
1 Secretaria (atencion al 170 2.040,00
cliente) (cajera)
1 Bodeguero Despachador 200 2.040,00
1 Chofer mensajero 170 2.040,00
1 Personal de limpieza 100 1.200,00
TOTAL 20.160,00

Elaborado por: Jacqueline Cahaveral
Fuente: Investigacion de campo 2007

El sueldo se fijara segun el cargo que desempefie el trabajador, la ley ha
establecido una tabla sectorial, en la cual se estipulan los salarios que el

empleado debera percibir por concepto de sueldo basico.

El salario minimo vital general unificado en enero del 2007 fue de $170 ddlares, el
mismo que cada afo se ird incrementando de acuerdo al consenso entre

trabajadores y empleadores.
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La duracidén de la jornada de trabajo ira desde la 07:00 AM hasta las 19:00 PM.

El costo total en recurso humano, la empresa necesita para operar en el primer
afo de $ 19.800,00 ddlares.

2.3.7 Requerimiento de materiales y servicios

Entre los, materiales y servicios que la empresa va a utilizar para atender a los

clientes de forma adecuada son los siguientes.

CUADRO 13

SUMINISTROS (DOLARES)

DESCRIPCION COSTO ANUAL
Utiles de escritorio 251,70
Utiles de limpieza 257,70
Utileria para promociones 200,00
TOTAL $709,04

Fuente: Datos de las respectivas almacenes 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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CUADRO 14

SERVICIOS BASICOS (DOLARES)

CANTIDAD | DESCRIPCION | UNIDAD COSTO COSTO | COSTO
UNITARIO | MENSUAL ANUAL

350 Energia eléctrica Kw. 0,11 38,50 462,00
150 Internet Hora 20,00 240,00
572 Agua m?3 0,005 2,86 34,32
572 Teléfono fijo Min. 0,07 40,04 480,48
Teléfono celular 20,00 240,00

TOTAL $121,40 @ $1456,80

Fuente: Datos de las respectivas empresas
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral

2.3.8 Estimacién de los costos de inversion
Las estimaciones de inversion en activos para la implementacion de la empresa

comercializadora de articulos para acabados de viviendas fueron obtenidas en las

empresas proveedoras y comercializadoras dentro y fuera del canton.
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CUADRO 15

INVERSIONES (Délares)

ACTIVO TANGIBLE

DETALLE
MAQUINARIA'Y EQUIPO

Vehiculo
Computadoras
Calculadoras

Teléfonos

Sistema de alarma
Repuestos y accesorios

Construcciones e instalaciones

Construcciones
Elaboracion e instalacion de rétulos

MUEBLES, ENSERES
Escritorios ejecutivos
Sillones ejecutivos
Silla modelo kraff
Escritorio secretaria
Silla secretaria
Archivadores

Papelera

Estanterias de madera para
mercaderia

Estanterias de hierro

CANTIDAD

10

AN = -

15

Valor
UNITARIO

13.500,00
850,00
10,00
24,00
250,00
824,00
Suma

2.000,00
180,00
Suma

180,0
75,0
20,0

140,0
20,0

140,0
10,0

250,0
50,0
Suma

TOTAL ACTIVO TANGIBLE

Fuente: Investigacién de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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VALOR TOTAL

13.500,00
2.550,00
60,00
120,00
250,00
824,00
17.304,00

4.000,00
180,00
4.180,00

720,00
300,00
200,00
140,00

20,00
280,00

50,00

3.750,00
400,00
5.860,00

$27.344,00





CUADRO 16

INVERSIONES (Dolares)

ACTIVO INTANGIBLE

DETALLE CANTIDAD V.
UNITARIO
Diferidas y Otras Amortizables
Gasto de organizacion y constitucion 1 900,00
Investigacion de campo 1 1500,00

TOTAL ACTIVO INTANGIBLE

Fuente: Investigacion de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

Capital de Trabajo

VALOR TOTAL

900,00
1500,00

$2.400,00

La inversidon en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,

en la forma de activos corriente, para la operacién normal del proyecto durante el

ciclo productivo.?®

CAPITAL DE TRABAJO MENSUAL 11.283,37

CAPITAL DE TRABAJO ANUAL 137.281,00

2 SAPAG CHAIN Nassir, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, Cuarta Edicién, Pag.

236,Resumen
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2.3.9 Calendario de Ejecucién del proyecto

Z
o

ACTIVIDAD

PRIMER MES

SEGUNDO MES

TERCER MES

1ra.

2da. |3ra.

4ta.

1ra.

2da. |3ra. |4ta.

1ra.

2da. |3ra.

4ta.

0 NOoO O~ WN -

P N U T U G §
oo 00k WDN -~ O ©

Tramite de financiamiento

Adecuaciones del local

Constitucion de la Compainia estatutos

Publicacién

Afiliacion

Obtencion de la patente

Inscripcion en el registro mercantil

Pago de impuesto de constitucion de la empresa en el municipio
Sacar el certificado que la empresa esta oficialmente constituida
Obtencion del RUC en el SRI

Nombrar al gerente y contador de la empresa

Contratacién del personal

Contacto con proveedores

Adquisicion de mercaderias

Instalacion de mobiliarios en las respectivas oficinas

Instalacion de mercaderia en sus respectivos stands

Fuente: Investigacion de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral
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CAPITULO Il

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

La empresa es la agrupacion de dos o mas personas que a través de la
administracion de capital y trabajo producen bienes y servicios, que estan
destinados a satisfacer necesidades obteniendo a cambio beneficios sociales y

econdmicos.

3.1 BASE LEGAL

La ejecucion de la distribuidora de productos de ceramica, porcelanato, vidrio,
eléctrico, acero, entre otros productos de decoracion de viviendas, se establecera
como una unidad economica por la utilizacion de recursos humanos, técnico y
financiero con el fin de conseguir beneficios econdmicos y sociales, para
satisfacer los requerimientos de las familias que buscan crear un nuevo estilo de

vida en sus hogares.

3.1.1 Nombre o Razén Social

El nombre con que la empresa desarrollara su actividad econdmica se denominara
Ceramicas JADECOR. CIA. LTDA., su actividad consiste en ofertar productos para

acabados decorativos de construcciones habitaciones y locales comerciales

Con esta designacion se pretende captar la atencion de los clientes y de
posicionar el servicio de distribucion y comercializacion de materiales de
ceramicas, porcelanato, vidrio, eléctrico, acero, plastico y madera en el cantdon

Salcedo.
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3.1.1.1 Logotipo

3.1.1.2 Eslogan

La frase con la que se pretende llegar a posicionar en la mente de los clientes es:

“El estilo del buen vivir”

3.1.2 Titularidad de Propiedad de la Empresa

La titularidad de propiedad de la empresa es un contrato de compaiiia, en el que
se especifica si la empresa estara compuesta por dos 0 mas personas las mismas
que unen sus capitales para emprender este tipo de negocio y asi realizar la

participacion de utilidades.
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Segun la ley de Companias del Ecuador se mencionan las siguientes tipos de

companias:

La compafiia en nombre colectivo.

La compafiia en comandita simple.

La compania dividida por acciones.

La compania de responsabilidad limitada.
La compafia anénima.

La compafiia de economia mixta.

N o o bk~ Db =

Unipersonal

La empresa se constituira como Compania de Responsabilidad Limitada bajo
escritura publica, ya que se crea con un minimo de 2 socios y un maximo de 15,
un capital inicial de $400 dédlares, se administra a través de un Gerente que puede
ser socio o no de la empresa, quien es designado por la Junta General de

Accionistas.

Para empezar a operar legalmente se cumplira con los requisitos:

1. Separar el nombre de la empresa: De acuerdo al tipo de compania que se

quiera crear.

CERAMICAS JADECOR. CIA. LTDA.

Al momento de decidir el nombre de la empresa es necesario ingresar a la
pagina Web de la Superintendencia de Compainias, dentro de la opcion Revisar
Nombre, de tal manera que el nombre escogido sea unico y no tenga similitud con

otros.
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2. Conducido el tramite de constitucion se presentara un comunicado a la
Superintendencia de Companias solicitando la respectiva autorizacion para su
creacion y funcionamiento, adjuntando la siguiente documentaciéon para la
realizacién de la Escritura de Constitucion, en la cual se compareceran con los

lineamientos de la empresa tales como:

1 Lugary fecha en que se celebre el contrato.

N

Nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o
juridicas.

Objeto social debidamente definida.

Denominacion y su duracion de la compainiia.

El importe del capital social y el numero de acciones.

o o b~ W

La indicacion de lo que cada socio aporta y paga en dinero o en
otros bienes.

El domicilio de la compainia.

La forma de administracion y las facultades de los
administradores.

9 Laformay las épocas de convocar a las juntas generales.

10 Las normas de reporte de utilidades.

11 La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

3. Realizar una Minuta suscrita por un abogado, contiene los estatutos de la

compaiia.

4. Apertura de una cuenta de integracion de capital en cualquier Institucion

Financiera del pais de por lo menos el 50% del capital social.

5. Aprobacién de los estatutos por parte del Departamento de Compafiias
Limitadas de la Superintendencia de Compafiias tres copias certificadas de la
escritura de constitucion de la empresa. Adjunte la solicitud suscrita por un aboga-

do, en la cual pide la aceptaciéon del contrato constitutivo.
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6. Los especialistas de cada uno de Ilos departamentos estudian Ia
documentacion y su criterio con el oficio de observaciones lo ponen a
consideracion primero de cada uno de los directores, luego si estan de acuerdo lo
suscriben y notifican al interesado, teniendo en cuenta que en caso de que no
reuna los requisitos, el Superintendente de Companias concedera un plazo de 15
dias para que se ajuste a los requerimientos transcurridos, el cual no habiéndose

dado cumplimiento a ello negara la autorizacion.

7. Una vez aprobado el contrato social mediante resolucion, debe publicarse un
extracto de dicho contrato en uno de los diarios de mayor circulacion del domicilio
de la compaiia. Con la hoja completa de la publicacién del extracto regrese a la
Superintendencia de Companias para retirar las escrituras (tres copias) y las tres

resoluciones.

8. Para la afiliacién Ir a una notaria para que le otorguen las razones de las
escrituras. Con estos papeles afiliar a la compania a una de las camaras de la
Produccion. Este tramite tiene un valor que varia de acuerdo con el capital social
de la empresa. Se debe llevar las copias de la escritura y cédula del representante

legal, el pago puede ser en efectivo o con un cheque certificado.

9. Certificacion municipal o Patente Municipal: Acercarse al Municipio para
cancelar la patente y obtener una exoneracién. El costo se fija segun el capital

social de la empresa.

Para obtener este permiso se necesita:

1 Escritura de constitucidén de la companiia original y copia.
2 Original y copia de la Resolucion de la Superintendencia de
Compaiias.
3 Copias de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion actualizada
del representante legal.

4 Direccidon donde funciona la misma.
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10. Inscribir el contrato social en el Registro Mercantil es una formalidad que
confiere personeria juridica a la empresa. llevar tres ejemplares de las escrituras,
las tres resoluciones originales, certificado de afiliacion de la camara, certificado

de exoneracion, patente municipal, publicacion del extracto, razones notariales.

11. En el Registro Mercantil entregan un papel para pagar un impuesto de
constitucion de la empresa en el Municipio. Con esto regresa al Registro Mercantil,
donde se quedan con la segunda copia de la escritura. Verificar que las fechas

estén unificadas en los documentos, para ir a la Superintendencia de Compafias.

12. Con la tercera copia de la escritura de constitucion ir a la Superintendencia de
Compainiias; en ese momento entregan un cerificado en el cual le indican que
la compania esta oficialmente constituida. Solo entonces, se estara autorizado
para liberar los fondos del banco. Pero ahi todavia no termina el tramite para

empezar a operar.

13. Convocar a la Junta de Accionistas para nombrar al gerente y presidente de la
empresa, quienes también deben registrarse en el Registro Mercantil. Para
este registro se debe llevar tres originales de los nombramientos con las copias
del acta de la Junta, de células y papeletas de votacion. También se paga en el

Municipio y en la Junta de Defensa.

14. Una vez registrado, ir al SRI para obtener el RUC.

15. Obtenido el RUC se puede acercar al banco para la liberacion de fondos vy

apertura dé la cuenta corriente de la compafiia
16. En la notaria protocolizar los documentos con la primera copia de la escritura,

las razones notariales, la resolucion de la Superintendencia y la publicacién del

extracto.
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3.1.3 Tipo de empresa (sector/actividad)

La empresa esta dentro del sector de servicios, pero su actividad econdmica es
comercial por la compra y venta de productos terminados, destinados para
acabados decorativos de viviendas, oficinas, locales comerciales, con el fin de

crear un ambiente agradable.

3.2 BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

La empresa distribuidora y comercializadora de productos para acabados de
viviendas, oficinas y locales comerciales, se fundamenta en ser competitiva a
través de la aplicacion de un nuevo sistema de gestibn empresarial donde
predomine la calidad, la satisfaccion de los empleados, satisfaccién de clientes y
administracion eficiente de procesos que vayan encaminadas al desarrollo

econdmico productivo de la empresa.
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3.2.1  Visién (2015)

La visién constituye el estado futuro deseado para la empresa en el largo plazo,
que define hacia dénde se quiere llegar, el reto y los asuntos de interés

estratégicos que permiten orientar y fijar los objetivos, su alcance y desafios.

“Ser la empresa comercializadora de productos para
acabados de la construccion mas importante del cantén
Salcedo, como agente Mayorista, suministrando articulos de
ceramica, porcelanato, vidrio, eléctrico, acero, y madera, con
las mejores opciones en calidad y precio siempre buscando la
satisfacciéon del cliente en base a su presupuesto, para
obtener prestigio bajo los principios de transparencia, libre

competencia, responsabilidad, honestidad y eficiencia.”
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3.22 Misién

La misidn es el propdsito o razén de ser de la empresa, indicando a sus clientes y
mercados, productos ofrecidos, filosofia administrativa, tecnologia e imagen que
tiene de si misma, diferenciandose de la competencia, es decir es lo que hace

ahora para lograr la vision.

“Distribuir y comercializar productos para acabados
decorativos de viviendas y edificaciones comerciales, con una
amplia variedad en disefos, calidad y precios, de las
empresas productoras mas importantes del pais y del
exterior, con el fin de satisfacer las necesidades o deseo de las
familias salcedenses, a través de un servicio personalizado y
confiable, que contribuya en forma positiva al desarrollo

economico del cantén.”

3.2.3 Estrategia Empresarial de la Empresa

El curso de accién que pretende realizar la empresa para poder competir de forma
leal, es a través de la utilizacion de estrategias que vayan encaminadas al

cumplimiento y logro de los objetivos organizacionales.
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3.2.3.1 Estrategia de Competitividad

Es la forma como la empresa pretende obtener una ventaja competitiva,
permitiendo mantener y conseguir una posicion sélida en su mercado respecto a

sus competidores.

Es por ello que se basara en dos de las tres estrategias genéricas de Michael
Porter que son liderazgo en costos y la diferenciacion, para crear en el largo plazo
una posicion defendible al desempeno de los competidores existentes y

potenciales.

Liderazgo en costos

Consiste en lograr el liderazgo en costos en un sector industrial mediante un

conjunto de politicas orientadas a la posicion de bajo costo.

1 La empresa buscara competir con precios bajos que los ofrecidos por la
competencia en cada uno de sus productos, al aplicar un adecuado canal
de distribucién, donde solo intervengan la empresa productora o
importadora, la empresa distribuidora y comercializadora Ceramicas
JADERCOR. CIA. LTDA. , y el cliente final.

2 Adecuado control en reduccion de costos y de los gastos indirectos. Para

esto se requerira de una adecuada administracion.

Diferenciacion
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Consiste en crear algo unico que sea percibido en el mercado, ya que crea una

posicién defendible contra la competencia.

—

Distribucién fisica amplia del local para comodidad del cliente.
2 Personal capacitado en atencion al cliente.
Asesoria técnica en combinacion de colores, instalaciones eléctricas y
disefio de espacios interiores.
4 Entrega a domicilio sin costo adicional a clientes frecuentes, estén dentro
de la zona urbana de la parroquia San Miguel y que su monto de compras

vaya desde los $400,00 dolares en adelante.

3.2.3.2 Estrategia de Crecimiento

1 Crear a futuro dos sucursales, una en la parroquia de Cusubamba, y otra en
la parroquia de Mulalillo, con las mismas caracteristicas de la empresa
matriz, con el fin de brindar el mismo servicio a las familias que habitan en

estos sectores del canton.

2 Tener una amplia variedad en colores, tamafios y disefios de cada uno de

los productos a ofertar.

3 Efectuar publicidad apropiada en cada uno de los medios de comunicacion
para posicionarse en la mente del consumidor, a través de un mensaje que
realce los atributos y beneficios de cada producto, utilizando los diferentes

medios de comunicacion.

3.2.3.3 Estrategia de Competencia
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1 Ra&pida entrega de materiales a los clientes.

2 Adecuado horario de atencion al publico los siete dias de la semana, es
decir de lunes a viernes de 07:00AM hasta 19:00PM y sabados y domingos
de 08:00AM a 17:00PM, sin interrumpir, excepto los dias feriados.

3 Incorporar en la cultura organizacional de la empresa “El cliente es lo

primero”.

3.2.3.4 Estrategia Operativa

Es un plan de utilizacién y de asignacion de los recursos disponibles a fin de

modificar el equilibrio competitivo a favor de la empresa.

1 Crear una cultura corporativa solida fundamentada en principios y valores

éticos en cada uno de los empleados

2 Facultar y delegar responsabilidades a cada uno de los clientes internos
(empleados) para que se sientan involucrarlos con los objetivos, politicas, y
estrategias, para evitar resentimientos, con el propdsito de velar por el
bienestar y calidad de vida de los integrantes de la empresa, y con ello se
espera una respuesta positiva en la asesoria y servicio prestado al cliente
externo.

4 Realizar una planificacion estratégica a largo plazo.

5 Efectuar un diagndstico estratégico que sirva de marco de referencia para
el analisis de la situacion actual de la empresa tanto internamente como
frente a su entorno con el fin de identificar oportunidades y amenazas,
fortalezas y debilidades

3.2.4 Objetivos Estratégicos
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1. Incrementar las ventas en un 10% anual.

2. Satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes, ofreciendo

productos de calidad y en base a su presupuesto.

3. Capacitar a los empleados de forma que actualicen sus conocimientos en

servicio al cliente, sistemas contables y sistemas eléctricos.

4. Crear un sistema de recompensas e incentivos para el personal que aporte

al crecimiento de la empresa.

5. Realizar un manual de funciones para el personal de la empresa.

3.2.5 Principios y Valores

Principio: Es una proposicién, formulada para servir de guia de accion.

Eficiencia y agilidad en la recepcién de materiales.
Trabajo en equipo y coordinacion en toda la empresa.

Cumplir con el trabajo asignado.

A WO DN -

Ejecutar con transparencia las tareas y responsabilidades.

Valores: Son conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la gestion de la

organizacion.
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3.3

Honestidad: Ejecutar cada una de las actividades diarias con
transparencia, honradez e integridad en beneficio de los clientes internos y

externos.

Responsabilidad: Cumplir con las obligaciones tributarias sin ningun tipo

de resquicios para evadirlos

Respeto: Respetar las opiniones de clientes internos y externos para crear

un clima de armonia integral.

Comunicacién: Ser personas extrovertidas, sociables y de positiva
apertura mental, para relacionar a través de una red de comunicacién
abierta, clara y objetiva entre clientes, empleados, proveedores, y directivos

de la empresa.

Profesionalismo: Tener dominio integral en cada area de responsabilidad

y ser artifices en la generacién de resultados 6ptimos

Proactividad: Asumir un desempefo dinamico, creativo de respuestas
rapidas y efectivas para hacer que las cosas sucedan en coherencia con

principios de la empresa.

LA ORGANIZACION
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Consiste en determinar como se van a ejecutar las actividades, a fin de cumplir

con lo planificado.

Componentes de la organizacion:

1) Jerarquizacion: Consiste en asignar diferentes niveles a los puestos de

la empresa entorno a la autoridad y responsabilidad.

2) Departamentalizacion: Agrupar actividades similares en

departamentos, areas o secciones a fines.
3) Descripcion de funciones: Consiste en enumerar las tareas que

deben ser ejecutadas por cada puesto, a fin de reducir la duplicidad de

esfuerzos.

3.3.1 Estructura Organica

La empresa distribuidora y comercializadora de articulos para acabados de la
construccion “Ceramicas Jadecor CIA. LTDA.” Se guia por una estructura
Lineo — Funcional, por que fomenta la especializacion a través de la divisién de

trabajo y al mismo tiempo puede expandirse.

3.3.2 Descripcion de Funciones
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JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

1 Designar y remover administradores y gerentes

2 Aprobar las cuentas y los balances que presenten los administradores y
gerentes.
Resolver cerca de la reforma de reparto de utilidades.
Aprobar el plan de Trabajo Anual de la Empresa
Autorizar la adquisicion de bienes, o la enajenacién o gravamen total o
parcial de ellos.

6 Resolver acerca de la disolucion anticipada de la compania.

Decidir acerca del aumento o disminucién de capital

GERENTE GENERAL.

N

2

Representar a la empresa judicial y extrajudicialmente.

Toma decisiones administrativas, financieras y de marketing que permitan
el mejor desempefio de la empresa.

Optimizar el negocio.

Crear fuentes de ingreso que vaya en beneficio de la empresa.

Investigar nuevos mercados.

Ejecutar tareas basicas como: fijar objetivos; organizar tareas, actividades y
personas; motivar, comunicar, controlar y evaluar el desempefio de sus

colaboradores y de si mismo.
Seleccionar, nombrar, promover y remover al personal.

Delegar las funciones y responsabilidades a sus colaboradores, dando

suficiente autonomia de accion para la toma de decisiones.

Se encarga del reclutamiento, seleccion, contratacion, capacitacién,

evaluacion y bienestar social del personal.

102





10.Realiza toda clase de gestiones, actos y contratos con bancos,
proveedores y clientes.

11.Revisa y aprobar los estados financieros de la empresa, para que sean
aprobados por la Junta General de accionistas.

12.Realizar presupuestos.

13.Contacta con la empresa productora para la compara de materiales.

14.Planifica la compra de los materiales con cada empresa proveedora.

15.Recibe y verifica la cantidad, calidad y estado de la mercaderia, de acuerdo

a los pedidos realizados.

Secretaria - Cajera

1. Atender las llamadas telefénicas.

2. Cobro de facturas a clientes.

3. Brindar al cliente una atencion rapida y personalizada para que el trato

comercial con el cliente sea cordialidad y responda a sus necesidades.

4. Informar al cliente sobre los beneficios que presta la empresa a la

colectividad

5. Receptar quejas y sugerencias de clientes, proveedores para mejorar el

servicio de la empresa

Contador
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Efectuar la contabilidad de la empresa.

2 Elaborar los estados financieros anuales de la actividad econémica de la
empresa para presentar a Gerentes y Junta General de Accionistas.

3 Se encargara del pago de impuestos, obligaciones contraidas con
empleados a través de la cancelacion de sueldos y salarios,
proveedores y acreedores.

4 Elabora los roles de pago de cada empleado.

Vendedores

1 Guiar a los clientes sobre, la calidad, precios y beneficios de cada

producto.

2 Informar a los clientes sobre las promociones y descuentos.

3 Elaborar las facturas.

4 Presentar los informes de ventas diarias a contabilidad.

5 Llevar un control y registro de inventarios de los materiales que se va a
comercializar y realizar sus respectivos informes para presentar al
contador

Bodeguero

1 Recepcidon de mercaderias

2 Ubicar cada producto en las respectivas estanterias de la bodega

3 Llevar un inventario diario de entradas y salidas de mercaderia

4 Poner la mercaderia del cliente en el vehiculo.
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3.3.3 Organigrama Estructural

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

MERCADERIA

GERENTE
Secretaria
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE
FINANCIERO COMERCIALIZACION
I |
CONTABILIDAD VENTAS DESPACHO DE CAJA
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero se realiza con la finalidad de ordenar, sistematizar la
informacion de caracter monetario que proporcionan las etapas anteriores y

elaborar cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacién econémica. 2

4.1 PRESUPUESTO

El presupuesto es una prevision de gastos e ingresos para un periodo de tiempo
determinado, por lo general un afo, se utilizara como herramienta para la toma de

decisiones sobre la gestion y crecimiento del negocio.

El objetivo principal es determinar las necesidades de recursos financieros,
fuentes, condiciones de financiamiento, y la posibilidad de tener acceso real a

dichas fuentes, para lograr los objetivos esperados por la empresa.

4.1.1 Presupuesto de Inversion

Es la inversion necesaria para la puesta en marcha del presente estudio, tanto en
Activos Fijos, Activos Intangibles y Capital de Trabajo, los mismos que se iran

detallando a continuacion:

24 Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, Tercera Edicion, Pag. 8 Copia
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4.1.1.1 Activos Fijos

Constituyen aquellos bienes permanentes y derecho exclusivo que la empresa
utilizara sin restricciones, en el desarrollo de sus actividades, dentro de este grupo
estan: edificios, vehiculos, equipos de oficina, equipo de computo, muebles y

enseres, tiene una vida util estimada por mas de un ano.

MAQUINARIA'Y EQUIPO

El costo de la maquinaria y equipo que necesitara la empresa para su normal

desarrollo comercial asciende a $ 17.304,00 dolares y son los siguientes:

CUADRO 17

MAQUINARIA Y EQUIPO (DOLARES)

DETALLE CANTIDAD Valor VALOR TOTAL
UNITARIO

Vehiculo 1 13.500,00 13.500,00
Computadoras 3 850,00 2.550,00
Calculadoras 6 10,00 60,00
Teléfonos 5 24,00 120,00
Sistema de alarma 1 250,00 250,00
Repuestos y accesorios 1 824,00 824,00

Total $17.304,00

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES

La empresa comercializadora de articulos para acabados de la construccion
funcionara en un local de dos plantas, que es propiedad de uno de los tres
inversionistas, asignado un rubro de $ 2.000,00 dolares para las respectivas
adecuaciones de cada piso. También como un costo adicional se encuentra el
valor por concepto de elaboracion e instalacion roétulos, estos valores se detallan

en el siguiente cuadro:

CUADRO 18

CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES (DOLARES)

DETALLE CANTIDAD Valor VALOR TOTAL
UNITARIO
Construcciones 2 2.000,00 4.000,00
Elaboracion e instalacion de rétulos 1 180,00 180,00
Total $ 4.180,00

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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MUEBLES Y ENSERES

El costo de muebles y enseres para las oficinas es de $ 5.860,00 ddlares, estan
incluidos escritorios, sillas, mesas, entre otros materiales para brindar una
adecuada comodidad de trabajo a cada uno de los trabajadores de la empresa y
por ende el servicio sea rapido y eficiente, los mismos que se especifican a

continuacion:

CUADRO 19

MUEBLES Y ENSERES (DOLARES)

DETALLE CANTIDAD Valor VALOR TOTAL
UNITARIO
Escritorios ejecutivos 4 180,0 720,00
Sillones ejecutivos 4 75,0 300,00
Silla modelo kraff 10 20,0 200,00
Escritorio secretaria 1 140,0 140,00
Silla secretaria 1 20,0 20,00
Archivadores 2 140,0 280,00
Papelera 5 10,0 50,00
Estanterias de madera para
mercaderia 15 250,0 3.750,00
Estanterias de hierro 8 50,0 400,00
Total $ 5.860,00

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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DEPRECIACION ACTIVO FIJO

La depreciacion es el gasto en que incurre una compania a medida que sus

activos se usan o se destruyen.?

De acuerdo con la legislacion, el tiempo de vida util y porcentaje para los activos

fijos son los siguientes coeficientes anuales:

CUADRO 20

Coeficientes anuales de activos fijos

ACTIVO DEPRECIABLE VIDA UTIL % DEPRECIACION
ANUAL

Adecuaciones e instalaciones 10 afos 10%

Flota y equipo de vehiculos 5 afios 20%

Maquinaria y equipo 10 afios 10%

Equipo de computacién 3 afos 33.33%

Muebles y enseres 10 afios 10%

Equipo de oficina 10 afios 10%

Fuente: Investigacién de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

% pedro Zapata , Contabilidad General, Quinta Edicion 2005 , Pag. 163 (Copia)
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CUADRO 21

DEPRECIACION ANUALDE LOS ACTIVOS FIJOS (DOLARES)

ACTIVOS FIJOS

Vehiculo
Computadoras
Calculadoras

Teléfonos

Sistema de alarma
Repuestos y accesorios
Adecuacion del local
Elaboracion e instalaciéon de roétulos
Escritorios ejecutivos
Sillones ejecutivos

Silla modelo kraff
Escritorio secretaria
Silla secretaria
Archivadores

Papelera

VALOR
DOLARES

Estanterias de madera para mercaderia

Estanterias de hierro

TOTAL DEPRECIACIONES
INVERSIONES EXISTENTES

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral
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13.500,00
2.550,00
60,00
120,00
250,00
824,00
4.000,00
180,00
720,00
300,00
200,00
140,00
20,00
280,00
50,00
3.750,00
400,00

ANOS
DE
VIDA
UTIL

5
3
10
10
4
5
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10

DEPRECIACION
ANUAL

2.700,00
850,00
6,00
12,00
62,50
164,80
400,00
18,00
72,00
30,00
20,00
14,00
2,00
28,00
5,00
375,00
40,00

$ 4.799,30





4.1.1.2 Activos Intangibles

Son gastos que se prorratean a largo plazo, no se puede recuperar, dentro de
este grupo se encuentran gastos de organizacion, constitucion, investigacion y
otros que han ocasionados pagos anticipados y que por su naturaleza no pueden
ser considerados como consumidos integramente en un solo periodo o ejercicio
econdmico, es decir se ira difiriendo para el tiempo estimado por la ley

Amortizacion acumulada?®®

Entere la inversidon sobre los activos diferidos que la empresa Ceramicas Jadecor
CIA Ltda., estan gastos por constitucion, gastos de puestas en marcha el
estudio (investigacion), la cual se detalla en el siguiente cuadro.

CUADRO 22

INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES (Diferidos)

(DOLARES)
DETALLE CANTIDAD | V. VALOR TOTAL
UNITARIO
Gasto de organizacion y 1 900,00 900,00
constitucién
Investigacion de campo 1 500,00 1500,00
TOTAL ACTIVO INTANGIBLE $2.400,00

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

%% Rubén Sarmiento, Contabilidad de Costos Primera Edicion 2005, Pag.33 (Resumen)

112





AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS

La amortizacién sélo se aplica a los activos diferidos y es el cargo anual que se
hace para recuperar la inversion, se realiza por linea recta, es decir se
establecen valores fijos por periodos, durante un periodo de 5 afos, la

amortizacion anual se calcula a continuacion:

Tiempo de amortizacién: 5 afios
Valor de amortizacion: $2.400,00

CUADRO 23

AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS (DOLARES)

ANO VALOR AMORTIZACION | AMORTIZACION | SALDO
AMORTIZABLE ANUAL ACUMULADA EN

LIBROS

0 2400 2.400,00

1 480,00 480,00 ' 1.920,00

2 480,00 960,00 | 1.440,00

3 480,00 1.440,00 960,00

4 480,00 1.920,00 | 480,00

5 480,00 2.400,00 0,00

Fuente: Investigacién de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral
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4.1.1.3 Capital de Trabajo

Es la cantidad monetaria que la empresa necesita para iniciar su ejercicio
econdmico, es decir la inversion en compra de materiales para la
comercializacibn como: (ceramicas de piso y pared, porcelanato, espejos,
sanitarios, calefones, tinas baferas, muebles de madera para bafos, extractores
de olores, entre otros implementos de acabados para la construccién), pago de
sueldos a los trabajadores directos al servicio de comercializacién( bodeguero y
chofer ),suministros y servicios , con el fin de asegurar la operacion del negocio,

con un capital en caja equivalente a los desembolsos del primer mes.

El capital de trabajo que le empresa ceramicas Jadecor requerira para iniciar su
actividad comercial es de $ 11.283,37 dolares mensuales.

CUADRO 24

CAPITAL DE TRABAJO (MENSUAL)

(DOLARES)
DETALLE TOTAL
Recurso Humano 364,93
Compra de mercaderia 9.956,30
Suministros y servicios 962,14
K.T. CICLO DE CAJA 11.283,37

Fuente: Investigacién de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral

La inversion inicial requerida para el desarrollo del estudio es de $41.027,37
dolares.
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CUADRO 25

INVERSION TOTAL (DOLARES)

DETALLE TOTAL
Maquinaria y equipo 17.304,00
Muebles y enseres 5.860,00
Construcciones e instalaciones 4.180,00
Inversion en activos intangibles (diferidos) 2.400,00
capital de trabajo 11.283,37
TOTAL $41.027,37

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

4.1.2 Cronograma de Inversiones

Son inversiones previas que tiene que realizar la empresa antes de la puesta en

marcha el negocio dentro del periodo esperado.

El calendario de inversiones de reemplazo estara definido en funcién de la

estimacion de la vida util de cada activo.
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CUADRO 26

CRONOGRAMA DE INVERSIONES (DOLARES)

INVERSIONES Afos
0] 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Cero Uno Dos tres Cuatro Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez
ACTIVOS FIJOS
Vehiculo 13.500,00 13.500,00 13.500,00
Equipo de computo 2.550,00 2.550,00 2.550,00 2.550,00
Equipos de oficina 180,00 180,00
Sistema de alarma 250,00 250,00 250,00
Repuestos y accesorios 824,00 824,00 824,00
Construcciones e 4.180,00 4.180,00
instalaciones
Muebles, enseres y 5.860,00 5.860,00

otras inversiones
ACTIVOS DIFERIDOS
Diferidas y otras

amortizables
Gasto de organizacion y 900,00
constitucion
Estudio 1.500,00
CAPITAL DE TRABAJO
INICIAL 11.283,37
INVERSION TOTAL 41.560,00 0,00 0,00 | 2.550,00 | 250,00 | 14.324,00 | 2.550,00 0,00 | 250,00 | 2.550,00 24.544,00
INICIAL

Fuente: Investigacion de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Canaveral
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4.1.3 Presupuesto de Operacion.

El presupuesto de operacion esta constituido por el presupuesto ingresos y el
presupuesto egresos, con la finalidad de estimar las entradas y salidas

monetarias que tendra la empresa durante uno o varios periodos.

4.1.3.1 Presupuesto de Ingresos

El presupuesto de ingresos muestra los recursos econdmicos que la empresa
recibe por el volumen de venta de los diferentes materiales que se utilizan para
los acabados de construccién y el precio de venta que los clientes pueden pagar
en base a su presupuesto familiar, para ello se ha tomado en cuenta el precio

promedio existente en el mercado, que fue obtenido en el estudio de mercado.

En el Anexo # 3 se presentan la cantidad de productos que comercializara cada

ano, con su respectivo precio.

El siguiente cuadro presenta el presupuesto de ingresos del estudio.
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INGRESOS TOTALES

Ceramicas
Sanitarios
Porcelanato
Cenefas

Tinas de barfio
Cabinas de bafio
Llaves
Accesorios de bafio
Espejos
Calefones

Otros ingresos

Venta de
desechos/obsoletos

TOTAL INGRESOS
PROYECTADOS:

Elaborado por: Jacqueline Canaveral

2007
90.733,50
20.146,50
14.256,00
18.339,80

4.514,40
3.623,40
3.991,70
2.138,40
3.712,50
6.652,80

2.035,00

170.143,90

CUADRO 27

PRESUPUESTO DE INGRESOS (DOLARES)

2008
96.631,20
21.456,60
15.182,60
19.531,80

4.807,80
3.858,90
4.251,10
2.277,40
3.953,80
7.085,20

2.183,00

181.219,60

2009
102.912,70
22.850,50
16.169,50
20.801,40
5.120,10
4.109,80
4.527,50
2.425,40
4.210,80
7.545,80
2.294,00

127,50

193.095,00

ANOS
2010 2011 2012
109.601,40 116.720,50 116.720,50
24.335,90 25.918,20 25.918,20
17.220,50 18.339,90 18.339,90
22.1583,50 23.593,50 23.593,50
5.453,40 5.807,80 5.807,80
4.376,90 4.661,40 4.661,40
4.821,70 5.135,20 5.135,20
2.583,10 2.751,00 2.751,00
4.484,50 4.776,00 4.776,00
8.036,20 8.558,60 8.558,60
2.442,00 2.590,00 2.590,00
12,50 675,00 127,50
205.521,70 219.526,90 218.979,40
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2013
116.720,50
25.918,20
18.339,90
23.593,50
5.807,80
4.661,40
5.135,20
2.751,00
4.776,00
8.558,60

2.590,00

218.851,90

2014
116.720,50
25.918,20
18.339,90
23.593,50
5.807,80
4.661,40
5.135,20
2.751,00
4.776,00
8.558,60
2.590,00

12,50

218.864,40

2015
116.720,50
25.918,20
18.339,90
23.593,50
5.807,80
4.661,40
5.135,20
2.751,00
4.776,00
8.558,60
2.590,00

127,50

218.979,40

2016
116.720,50
25.918,20
18.339,90
23.593,50
5.807,80
4.661,40
5.135,20
2.751,00
4.776,00
8.558,60
2.590,00

1.180,00

220.031,90





4.1.3.2 Presupuesto de Egresos

En el presupuesto de egresos se muestran los costos y gastos que realizara la
empresa para cumplir con sus operaciones durante un ciclo productivo que

normalmente es de un ano.

El presupuesto de egresos para el presente proyecto de estudio esta integrado
por los gastos de administracion, gastos de ventas, gastos financieros y gastos

generales como servicios basicos, suministros, etc.

Para los gastos de publicidad se tomo en cuenta los diferentes medios de
comunicacion; television (Canal 36 de la ciudad de Latacunga) que se hara en los
meses de, Enero, Febrero, Abril, Mayo, Julio, Octubre, Noviembre y Diciembre,
porque segun el estudio de mercado realizado a las comercializadoras de
ceramicas en el cantén Salcedo, son los meses que mayor demandan tienen, se
transmitira en horario general con cinco pautajes diarios de lunes a viernes, la
duracion del Spot sera de un maximo de 40 segundos, la produccién del spot no
tiene costo; la radio San Miguel de la cuidad de Salcedo de lunes a domingos con
ocho trasmisiones diarias y una duraciéon de 30 segundos vy el periodico La
Gaceta de la ciudad de Latacunga durante los doce meses del afio todos los

sabados y domingos . Los respectivos valores se presentan en el (Anexo # 4)
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CONCEPTO

Sueldos y salarios
Servicios bésicos

Mantenimiento activos
fijos

Arrendamiento del local
Combustibles
Depreciacién activos fijos
Amortizacion cargos
diferidos

Publicidad

Utiles de oficina y limpieza

Uniforme con logotipos

Materias primas
/materiales directos

Agasajos y similares

Capacitacion

Costos financieros:
intereses

Total egresos

2007

20160,00
1464,00
430,00

1200,00

3600,00
4799,30

480,00

3900,00
708,00

384,00
121135,00

150,00
300,00

3.323,22
162.033,52

2008

20160,00
1464,00
430,00

1200,00

3600,00
4799,30

480,00

3900,00
708,00

384,00
129008,78

150,00
300,00

2642,97708
169.227,06

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

2009

20160,00
1464,00
430,00

1200,00

3600,00
4799,30

480,00

3900,00
708,00

384,00
137394,71

150,00
300,00

1870,90481
176.840,91

CUADRO 28

2010

20160,00
1464,00
430,00

1200,00

3600,00
4799,30

480,00

3900,00
708,00

384,00
146324,92

150,00
300,00

994,602793
184.894,82

PRESUPUESTO DE EGRESOS (DOLARES)

ANOS
2011 2012 2013
GASTOS OPERATIVOS
24600,00 24600,00 24600,00
1464,00 1464,00 1464,00
430,00 430,00 430,00
1200,00 1200,00 1200,00
3600,00 3600,00 3600,00
4799,30 4799,30 4799,30
480,00
3900,00 3900,00 3900,00
708,00 708,00 708,00
448,00 448,00 448,00

155832,60 155832,60 155832,60

GASTOS NO OPERATIVOS

150,00 150,00 150,00
300,00 300,00 300,00

197.911,90 197.431,90 197.431,90
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2014

24600,00
1464,00
430,00

1200,00

3600,00
4799,30

3900,00
708,00

448,00
155832,60

150,00
300,00

197.431,90

2015

24600,00
1464,00
430,00

1200,00

3600,00
4799,30

3900,00
708,00

448,00
155832,60

150,00
300,00

197.431,90

2016

24600,00
1464,00
430,00

1200,00

3600,00
4799,30

3900,00
708,00

448,00
155832,60

150,00
300,00

197.431,90





4.1.3.2 Estado de Origen y Aplicacién de Recursos

El Estado de Origen y aplicacion de recursos, muestra el origen del dinero
requerido que se utilizara en el proyecto de estudio, detallando los valores tanto

en los activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo.

CUADRO 29

ESTADO DE FUENTES Y USOS DE RECURSOS (DOLARES)

RUBROS DE INVERSION VALOR RECURSOS APORTES
TOTAL PROPIOS EXTERNOS
40% 60%

Vehiculo 13.500,00 5.400,00 8.100,00
Equipo de computacion 2.550,00 1.020,00 1.530,00
Equipos de oficina 180,00 72,00 108,00
Sistema de alarma 250,00 100,00 150,00
Repuestos y accesorios 824,00 329,60 494,40
Adecuacion del local 4.000,00 1600,00 2.400,00
Elaboracién e instalaciéon de rétulos 180,00 72,00 108,00
Muebles, enseres y otras inversiones 5.860,00 2.344,00 3.516,00
Gasto de organizacion y constitucion 900,00 360,00 540,00
Estudio 1.500,00 600,00 900,00
Capital de trabajo 11.283,37 4.513,35 6.770,02
TOTAL DE LA INVERSION INICIAL 41.027,37 16.410,95 24.616,42

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral
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4.1.3.3 Estructura de Financiamiento

El financiamiento del proyecto se obtendra de dos fuentes que son: el 40% de
fuentes internas o recursos propios, y de fuentes externas el 60% provenientes de
un préstamo bancario en el BANCO DEL PICHINCHA, con una tasa de interés
activa anual del 13.5%.por lo tanto se presenta la siguiente tabla de amortizacién

con pagos iguales:

Inversion: $ $ 41.027,37
Aporte de socios: $ $16.410,95

Amortizacion: $ 24.616,42
Interés: $ 13,5%2’

Plazo: 4 afnos

Para el calculo de la cuota fija se aplica la siguiente formula.

Ale_(l_H)

4
2461642 - g1~ +0.135)
0.135

R(CuotaFija) = 8362’03

2" Tasa Activa del Banco de Pichincha
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CUADRO 30

CALENDARIO DE INVERSION (DOLARES)

PERIODO CAPITAL INTERES CUOTA CAPITAL
GENERADO FIJA PAGADO
EN EL

PERIODO
1 24.616,42 3.323,22 8.362,03 5.038,81
2 19.577,61 2.642,98 8.362,03 5.719,05
3 13.858,55 1.870,90 8.362,03 6.491,13
4 7.367,43 994,60 8.362,03 7.367,43
TOTAL 0 8.831,70 33.448,12 24.616,42

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

El préstamo bancario solicitado es de $24.616,42 dolares que producen pagos
fijos anuales de $ 8.362,03 ddlares, llegando a pagar un monto total de deuda

de $ 33.448,12 dolares, durante los cuatro afios de crédito.

4.2 Estados Financieros Proforma
Los estados financieros sirven principalmente para realizar evaluaciones

financieras y tomar decisiones de caracter econémico. La informacién consignada

en los estados financieros deba ser muy confiable.
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4.2.1 Estado de Resultados

Denominado “Estado de Perdidas y Ganancias” o “Estado de resultados pro-
forma”. Su finalidad es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del
proyecto en forma general. Sus resultados se obtienen, restando los ingresos y
egresos (costos y gastos) e impuestos que deba pagar, para definir la utilidad de

la empresa.?®

Sirve de base para elaborar el Flujo neto de Caja y evaluar el proyecto.

8 GABRIEL BACA URBINA, Evaluacion de Proyectos, Tercera Edicion, Pag. 144, Resumen
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CUADRO 31

ESTADO PROFORMA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO (DOLARES)

CONCEPTO ANOS
UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ

(+) Ingreso por ventas netas | 170.143,90 | 181.219,60 | 193.09500 | 20552170 | 219.526,90 | 218.979,40 | 218.851,90 | 218.864,40 | 218.979,40 220.031.90
(-) Costos de Ventas 144.089,90 | 151.963,70 | 160.349,60 | 169.279,80 | 181.251,50 | 180.771,50 | 180.771,50 | 180.771,50 | 180.771,50 180.771,50
(=) UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 26.054,00 | 29.25590 | 3274540 | 36.241,90 | 3827540 | 38.207,90 | 38.080,40 | 3809290 |  38.207,90 39.260,40
(-) Gastos administrativos 10481,80 | 10.481,80 | 10.481,80 | 10.481,80 | 10.481,80 | 1048180 | 10.481,80 | 10.481,80 |  10.481,80 10.481,80
(-) Gastos de ventas 4.158,60 4.158,60 4.158,60 4.158,60 6.198,60 6.198,60 6.198,60 6.198,60 6.198,60 6.198,60
(3) UTILIDAD (pérdida)
OPERACIONAL 1141360 | 1461550 | 1810500 | 21.601,50 | 21.59500 | 21.527,50 | 21.400,00 | 21.41250 | 2152750 22.580,00
(-) Gastos financieros 3.323,22 2.642,98 1.870,90 994,6 0 0 0 0 0 0
(=) Utilidad antes de
participacion 8.090,38 | 11.97252 | 1623410 | 2060690 | 2159500 | 21.527,50 | 21.400,00 & 2141250 | 21.527,50 22.580,00
(-) 15 % participacién de
trabajadores 1.213,56 1.795,88 2.435,12 3.091,04 3.239,25 3.229,13 3.210,00 3.211,88 3.229,13 3.387,00
(=) utilidad antes impuesto a
la renta 6.87682 | 1017664 | 1379899 | 1751587 | 1835575 | 18.208,38 | 18.190,00 | 18.200,63 | 18.298,38 19.193,00
(-)Impuesto la renta 25% 1.719,21 2.544,16 3.449,75 4.378,97 4.588,94 4.574,59 4.547,50 4.550,16 4.574,59 4.798,25

() UTILIDAD NETA 5.157,62 763248 | 10.349,24 | 1313690 | 1376681 | 13.72378 | 13.64250 | 13.650,47 | 13.72378 14.394,75

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral

Se puede observar que la empresa comercializadora de articulos para acabados de la construccion arroja utilidades desde el

primer afo de operacion.
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4.2.2 Flujos Netos de Fondos

Llamado también “Flujo de Caja”, permite proyectar de manera concreta y
confiable, la situacion financiera de la empresa en tiempos futuros, facilitando el
calculo de las cantidades de dinero que se requeriran en fechas posteriores,
permitiendo analizar el requerimiento de financiamiento y la disponibilidad de

recursos.

EL FLUJO DE CAJA: Es el Estado Financiero pro-forma mas importante. Mide
los ingresos y egresos en efectivo que se estima tendra una empresa en un
periodo determinado, indicando si requiere financiamiento y puede cancelar las

diferentes obligaciones que mantiene.

Elementos basicos del Flujo de caja son:

1. Egresos iniciales de fondos (inversiones inicial + capital de trabajo)
2. Ingresos y egresos de la operacion. (entradas y salidas reales de caja)

3. Momento en que ocurren los ingresos y egresos.

126





CONCEPTO/ANOS
+ ingresos de la operacién
- Costo de operacién
- Depreciacion
- Amortizacion
- Pago intereses por los créditos recibidos
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS
- Participacion de trabajadores 15% de la utilidad
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO A LA RENTA
- impuesto a la renta 25%
UTILIDAD NETA
+ Depreciacion
+Amortizacion activos diferidos
- Valor de la inversion
- Capital de trabajo
+ Recuperacion del capital de trabajo
+ Crédito recibido
- Pago del capital ( amortizacion del principal)

FLUJO DE FONDOS NETOS DEL PROYECTO

CUADRO 32

FLUJO NETO DE FONDOS DEL PROYECTO (DOLARES)

CERO UNO DOS TRES
0,00 170.143,90 | 181.219,60 | 193.095,00
153.451,00 | 161.324,80 | 169.710,70
4799,30 4799,30 4799,30
480,00 480,00 480,00
3323,22 2642,98 1870,90
0,00 8.090,38 11.972,52 16.234,10
0,00 1213,56 1795,88 2435,12
0,00 6.876,82 10.176,64 13.798,99
0,00 1719,21 2544,16 3449,75
0,00 5.157,62 7.632,48 10.349,24
0,00 4799,30 4799,30 4799,30
0,00 480,00 480,00 480,00
29744,00 0,00 0,00 2550,00
11283,37 0,00 0,00 0,00
24616,42 0,00 0,00 0,00
5038,81 5719,05 6491,13
-16410,95 5398,11 7192,73 6587,41

Elaborado por: Jacqueline Cafhaveral
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CUATRO
205.521,70

178.640,90
4799,30
480,00
994,60
20.606,90
3091,04
17.515,87
4378,97
13.136,90
4799,30
480,00
250,00
0,00

0,00

7367,43

10798,77

CINCO
219.526,90

192.652,60
4799,30
480,00
0,00
21.595,00
3239,25
18.355,75
4588,94
13.766,81
4799,30
480,00
14324,00
0,00

0,00
0,00

4722,11

SEIS
218.979,40

192.652,60
4799,30
0,00

0,00
21.527,50
3229,13
18.298,38
4574,59
13.723,78
4799,30
0,00
2550,00
0,00

0,00

0,00

15973,08

SIETE
218.851,90

192.652,60
4799,30
0,00

0,00
21.400,00
3210,00
18.190,00
4547,50
13.642,50
4799,30

0,00
0,00

0,00

0,00

18441,80

OCHO
218.864,40

192.652,60
4799,30
0,00

0,00
21.412,50
3211,88
18.200,63
4550,16
13.650,47
4799,30

250,00
0,00

0,00
0,00

18199,77

NUEVE
218.979,40

192.652,60
4799,30
0,00

0,00
21.527,50
3229,13
18.298,38
4574,59
13.723,78
4799,30

2550,00
0,00

0,00

0,00

15973,08

22

192

22

19

14





4.2.3 Balance General

El Balance General compara las posesiones y deudas de una compafia en una
fecha especifica. Por tanto muestra el valor real de la empresa hacia el final de un

periodo contable. Esta estructurado por Activo, Pasivo y Patrimonio.

Donde:

Activo = Pasivo + Patrimonio
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Activo

Activo Corriente

Caja Y Bancos

Mercaderia

Materiales y Suministros

TOTAL ACTIVOS CORREINTES
Activos Fijos

Construcciones e instalaciones

(-) Depreciaciones acum de construcc e
instalaciones

Magquinarias y equipos

(-) Depreciaciones acum de mag. Y equipo
Muebles y enseres

(-) Depreciaciones de muebles y enseres
TOTAL ACTIVOS FIJOS

Activos Diferido Neto

TOTAL ACTIVOS

Pasivo Corriente

Documentos por pagar largo plazo
Interés por pagar

TOTAL DE PASIVO

PATRIMONIO

TOTAL DE PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIM.

41027,37
0,00
0,00
41027,37

0,00
41027,37
24616,42

0,00

24616,42

16410,95
41027,37

170143,93
121135,00

11706,00
302984,93

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70
2400,00
327929,63

19577,61
3323,22
22900,82

305028,81
327929,63

Elaborado por: Jacqueline Cahaveral

CUADRO 33

BALANCE GENERAL PROYECTADO

181219,55
129008,78

11706,00
321934,33

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70
1920,00
346399,03

13858,55
2642,98
16501,53

329897,50
346399,03

193094,97
137394,71

11706,00
342195,67

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70
1440,00
366180,37

7367,43
1870,90
9238,33

356942,04
366180,37

205521,73
146324,92

11706,00
363552,65

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70
960,00
387057,35

0,00
994,60

994,60

386062,75
387057,35
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219526,94
155832,60

11770,00
387129,54

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70
480,00
410154,24

0,00
0,00
0,00

410154,24
410154,24

218979,44
155832,60

11770,00
386582,04

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70

409126,74
0,00
0,00

0,00

409126,74
409126,74

218851,94
155832,60

11770,00
386454,54

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70

408999,24
0,00
0,00

0,00

408999,24
408999,24

218864,44
155832,60

11770,00
386467,04

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70

409011,74
0,00
0,00

0,00

409011,74
409011,74

218979,44
155832,60

11770,00
386582,04

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70

409126,74
0,00
0,00

0,00

409126,74
409126,74

10

220031,94
155832,60

11770,00
387634,54

4180,00

418,00
17304,00
3795,30
5860,00
586,00
22544,70

410179,24
0,00
0,00

0,00

410179,24
410179,24





4.2 Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera de proyectos se comprara, mediante distintos
instrumentos, los métodos mas comunes que se utiliza son: Valor Actual Neto
(VAN).la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Periodo de Recuperacién y la Relacién
Beneficio — Costo 2°

De tal manera que los inversionistas tengan toda la informacion necesaria para
tomar decisiones y decir si invertir en el proyecto, o, si se deposita el dinero en

una entidad financiera a plazo fijo.

4.3.1 Costo promedio ponderado del capital: TMAR

Toda empresa para formar, debe realizar una inversién inicial. El capital que
forma esta inversidbn puede venir de varias fuentes: de personas fisicas
(inversionistas), de empresas, de inversionistas e instituciones de crédito

(bancos), cada uno de ellos tendran costo asociado al capital que aporte®

El inversionista para tomar la decision de ejecutar el proyecto, exigen una tasa
minima de ganancia sobre la inversion que realiza, esta tasa se espera que sea
por lo menos igual al costo promedio ponderado de las fuentes de financiamiento

que ofrecen los bancos por una inversién a plazo fijo.

» NASSIR SAPAG CHAIN.Evaluacién de Proyectos de Inversion en la Empresa. Pag 227, Copia
% GABRIEL BACA URBINA, Evaluacién de Proyectos, Tercera Edicion, Pag. 145,146, Resumen
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La TMAR tiene tres componentes:

Tasa Pasiva (tasa que paga el banco).
Nivel del riesgo.

Inflacion.

Para el caso de este proyecto se ha fijado el Costo de Capital de un 5% en
funcidén de la tasa pasiva que actualmente el banco paga por dejar el dinero a

plazo fijo.

La tasa de riesgo no se puede calcular dado que no se tienen datos objetivos y
verificables del comportamiento de cada sector econémico y en especial de cada
proyecto. No obstante se ha determinado como una medida practica el asumir

que el inversionista establecera un riesgo del 7%.
La inflacion anual del pais que esta en el 3%

Por lo tanto la TMAR del proyecto es:

TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO

TMAR = Tasa pasiva + Tasa de riesgo+ inflacién

TMAR = 5%+ 7%+3%

TMAR =15%

Cuando el proyecto no requiere de financiamiento externo de un banco o de

terceros esta es la Unica tasa de descuento que se utiliza.

131





Para determinar la tasa de descuento del inversionista se debe calcular el Costo
Promedio Ponderado del Capital, en la que intervienen el porcentaje de
aportacion de financiamiento y la TMAR del inversionista y la tasa pasiva que

cobra paga por dejar el dinero a plazo fijo , el calculo se muestra en el siguiente

cuadro:
CUADRO 34
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
FINANCIAMIENTO % APORTACION TMAR PONDERACION
Aporte de accionistas/empresarios 40% 15,0% 6,0%
Crédito 60% 13,5% 8,1%

TMAR GLOBAL 14,1%

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

La tasa de descuento del inversionista sera del 14.10%, que se utilizara para

descontar los flujos de efectivo.

4.3.2 Criterios de evaluacion

La evaluacion financiera se puede realizar mediante la aplicacion de instrumentos

como:
Valor Presente Neto
Tasa Interna de Retorno
Relacién Beneficio/Costo

Periodo de recuperacion de la inversion

Estos métodos permiten determinar si poner en marcha la ejecucién del estudio

de inversion.
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4.3.2.1 Valor Actual Neto (VAN)

El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los

flujos descontados a la inversion inicial.®'

La idea de VPN es actualizar todos los flujos futuros al periodo inicial (cero) para

comparar y verificar si los beneficios son mayores que los costos.

Para calcular el VAN se aplica la siguiente formula:

FE,  FE, FE

VPN =-FE, + o >+ o
@+n" @+r) @+n"

VPN = Valor presente neto

-FE = Inversion inicial (flujo de efectivo)
n = numero del periodo
FE = Flujos de efectivo

R = Tasa de descuento (TMAR) 14.10%

Los resultados obtenidos serviran para tomar decisiones para realizar la

inversion.

Para el calculo del valor actual neto (VAN) se considero una tasa de descuento

del 14.10% de acuerdo a la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento o (TMAR
GLOBAL)

3BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, Cuarta Ediciéon. Pag. 213.Resumen
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CUADRO 35

VALOR ACTUAL NETO

n 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
FLUJO DE CAJA -16410,95 5398,11 7192,73 6587,41 10798,77 4722,11 15973,08 18441,80 18199,77 15973,08 5933,42
TASA DSCTO 14,10% 14,10% 14,10% 14,10% 14,10% 14,10% 14,10% 14,10% 14,10% 14,10%
-INVERSION INICIAL -16.410,95

Elaborado por: Jacqueline Cahaveral

539811 7.192,73 6.587,41 10.798,77 4.72211 15973,08 18.44180 18.199,77 1597308 5.93342

VPN = -16.410,95
" (1.1410) " (1.1410¥ ’ (1.1410)° " (1.1410)' " (1.1410) " (1.1410) " (1.1410) ' (1.1410) " (1.1410¥ " (1.1410)°

VPN =-16.410,95+4.371,04 +5.524,87 + 4.434,63 + 6.371,35 + 2.441,79 + 7.238,94 + 7.324,93 + 6.335,50 + 4.873,24 +1.586,53

VPN = 34451.87

De acuerdo con los flujos de fondos proyectados para los diez afios el valor actual neto es positivo por lo tanto se recomienda su

ejecucion, por que es mayor a cero.
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4.3.2.2 Tasa Interna de Retorno (TIR) %

La tasa interna de retorno es la tasa de descuento a la que el VPN de todos los
flujos de efectivo de los periodos proyectados es igual acero, se utiliza para

establecer la tasa de rendimiento esperada de un proyecto.*

Se utiliza la TIR para tomar decisiones de aceptacién o rechazo de un proyecto.

Si la TIR es mayor que el costo de capital (tasa de descuento),

aceptar el proyecto.

Sila TIR es menor que el costo de capital, rechazar el proyecto.

Si la TIR, es iguala la TMAR, el proyecto se puede aceptar.

La TIR se calcula mediante las técnicas de ensayo y error, se lo realiza basado en

la siguiente formula:

32 www.gestiopolis.com
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TIR = 46,876%

FlujoAfiol FlujoAfio2 FlujoAfio3 FlujoAfio4 FlujoAno5 FlujoAfio6 FlujoAfio7 FlujoAfio8 FIlujoAfo9 FlujoArf

TIR = —Inversid
e +TIRY ~ @+TIRf  (@+TIRF = (@+TIRf  @+TIR} = (@+TIRf = @+TIR} ~ @+TIRf = (@+TIRY = @+TIF

CUADRO 36

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

n 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
FLUJO DE CAJA -16410,95 5398,11 7192,73 6587,41 10798,77 4722,11 15973,08 18441,80 18199,77 15973,08 5933,42
TIR 46.876%

-INV INICIAL+Y Flujos afio 1 /afio -16.410,95

10 3675,28 3334,20 2079,04 2320,44 690,85 1591,05 1250,68 840,35 502,15 127,00

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

La tasa interna de retorno (TIR) del proyecto de estudio se ubica en 46.876% y es aceptable, ya que es mas atractiva que la

tasa que se desea ganar el inversionista (TMAR=14.10%), utilizada para calcular el VAN.
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4.3.2.3 Relaciéon Beneficio Costo (RB/C)

La relacion beneficio - costo, expresa el rendimiento promedio que genera el
proyecto por cada dolar invertido.

Una vez obtenidos los resultados, el criterio de decision sera el siguiente:

v' SiRBC >1 , Se acepta el proyecto.
v" SiRBC =1 , Se acepta el proyecto.

v" SiRBC <1 , Se rechaza el proyecto ya que el valor presente de los

beneficios es menor que el valor presente de los costos.

Esta rentabilidad anual se la obtiene utilizando la siguiente expresion:

3" Flujo.de. fondos(afio - afio")
Inversion

B/C =

FLUJO DE FONDOS (ANO1 - ANO10)

ANO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
5 FLUJO

DE FONDOS 539811 | 719273 | 658741 | 1079877 | 472211 | 1597308 | 1844180 | 1819977 | 1597308 | 593342
INV.INICIAL | -16.410,95

Elaborado por: Jacqueline Cafiaveral

C_ 50.862,82
16.410,95
B/C =3.09

El proyecto es aceptable debido a que la relacion beneficio costo es mayor que

uno, es decir que por cada délar invertido, la empresa gana $3.09 dolares.
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4.3.2.4 Periodo de Recuperacion.

Es el tiempo exacto que requiere una empresa para recuperar su inversion inicial

en un proyecto, se calcula a partir de las entradas de efectivo.>?

El tiempo que se requiere para recuperar el monto de la inversién inicial
efectuada, siendo el periodo real de recuperacion de la vida util de los activos la

cual se toma como base los flujos de fondos proyectados.

CUADRO 37

PERIODO DE REPAGO (Délares)

PERIODO FLUJO DE FONDOS FLUJO DE FONDOS
ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS
ACOMULADOS
0 -16410,95
1 5398,11 5398,11
2 7192,73 12590,84
3 6587,41 19178,25
4 10798,77 29977,02
5 472211 34699,13
6 15973,08 45274,10
7 18441,80 69114,01
8 18199,77 87313,78
9 15973,08 103286,86
10 5933,42 95440,14

Elaborado por: Jacqueline Canaveral

El periodo de repago sera en 3 afios, 3 meses, 22 dias, es decir la inversion se

recuperara hasta el cuarto afo.

% JAMES VAN JORNE ,Fundamentos de Administracion Financiera, P4g., 310 copia
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4.3.2.5 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de produccion en que los beneficios por ventas

son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables

Costos Fijos: Son aquellos que no varian con la produccion, y se contabilizan
dentro de estos costos esta la mano de obra indirecta, personal administrativo,

personal de ventas, arriendos, etc.

Costos Variables: Son aquellos que varian con la produccién y dentro de estos

costos se halla la mano de obra directa, suministros, servicios y otros gastos, etc.

Ventas Totales: Son todos los ingresos percibidos por la venta de los materiales

para acabados de la construccion.

Tanto los costos fijos, costos variables detallan en el (ANEXO #5), y las ventas

estan representadas por los ingresos.

El Punto de Equilibrio permite conocer el precio minimo y la cantidad de clientes
que se debe atender para cubrir los costos, sin que la empresa se perjudique y

permita la operacion normal del negocio.

El punto de equilibrio se lo obtiene aplicando la siguiente férmula.

Costos.Fijos
B CostosVariables

Ventas
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Concepto

COSTOS FIJOS

COSTOS VARIABLES

VENTAS TOTALES

UNO

29915,22

126409,00

170143,93

CUADRO 38

COSTOS FIJOS, VARIABLES E INGRESOS (Délares)

ANOS
DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE
29234,98 28462,90 27586,60 28632,00 28632,00 28632,00
134282,78 | 142668,71 | 151598,92 | 163570,60 | 163570,60 | 163570,60
181219,55 | 193094,97 | 205521,73 | 219526,94 | 218979,44 | 218851,94

Fuente: Investigacion de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafhaveral
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OCHO

28632,00

163570,60

218864,44

NUEVE

28632,00

163570,60

218979,44

DIEZ

28632,00

163570,60

220031,94





CUADRO 39

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES MONETARIAS TOTALES

Punto de equilibrio ANOS
UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ
Unidades DOLARES
monetarias
totales 116.380,49 112.874,16 108.991,70 105.143,75 112.328,57 113.155,58 113.350,52 113.331,37 113.155,58 111.579,97

% al punto de equilibrio
financiero (PE): 68% 62% 56% 51% 51% 52% 52% 52% 52% 51%

Promedio PE 55%
financiero :

Elaborado por: Jacqueline Cahaveral
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Unidades fisicas producidas para alcanzar el punto de equilibrio

CUADRO 40

COMERCIALIZACION PARA LLEGAR AL PUNTO DE EQUILIBRIO

ANOS

UNO DOS TRES | CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO | NUEVE DIEZ
PRODUCTO VENTA
/UNIDAD
Ceramicas 5346 5185 5007 4830 5160 5198 5207 5206 5198 5125
Sanitarios 127 123 119 115 122 123 123 123 123 122
Porcelanato 822 798 770 743 794 800 801 801 800 789
Cenefas 1693 1642 1585 1529 1634 1646 1649 1649 1646 1623
Tinas de bafio 41 40 39 37 40 40 40 40 40 39
Cabinas de bafio 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Llaves 86 84 81 78 83 84 84 84 84 83
Accesorios de bafo 123 120 116 111 119 120 120 120 120 118
Espejos 103 100 96 93 99 100 100 100 100 99
Calefones 33 32 31 30 32 32 32 32 32 32

Fuente: Investigacion de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafaveral

142





4.3.3 Andlisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendrian las diversas
variables en la rentabilidad de la empresa. Para el estudio se ha considerado un
incremento del 5% en cada uno de los factores, debido a que nos enfrentamos a una

moneda dura como es el délar.

CUADRO 41

RESUMEN DE SENSIBILIZACIONES

CONCEPTOS VARIACION TIR % VAN EVALUACION
%

Aumento de costos 5% -12.042.3 Sensible

Disminucion de ingresos 5% -13.962.2 Sensible

Disminucién ingresos y aumento de Sensible

costos simultaneamente -64.400,6

Aumento a la M.O.D. 5% 46,46% 36.968, 1 No sensible

Aumento al personal 5% 42.52% 32.650,8 No sensible

Aumento de materia prima 5% 15.28% 1.364,0 No sensible

Aumento en Suministros y Servicios 5% 44.,80% 35.347.7 No sensible

Normal RENTABLE

- 47,.67% 38.396,1

TMAR: Tasa minima aceptable de rendimiento del 14,10%

proyecto

Fuente: Investigacion de campo 2007
Elaborado por: Jacqueline Cafhaveral

No sensible = significa que el proyecto sigue siendo rentable a pesar de la variacion

en el factor critico considerado

Sensible = hay que tomar providencias aplicando las estrategias adecuadas y analizar

los valores de mercado (precios).
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Terminada la evaluacion financiera se puede concluir el siguiente resumen:

CUADRO 42

RESUMEN DE EVALUACION FINANCIERA

ITEM RECOMENDACION VALOR RESULTADO
(Tasa Interna de Retorno) TIR % TIR % > =TMAR % 46,876% O.K.
(Valor Actual Neto) VAN VAN >=0 34.451,87 O.K.
Periodo de recuperacién de la X Vida Util > PRI 3,30 O.K.
Inversidn Inicial : Repago
(Relacién Beneficio/Costo) R B/C 2 FFAct/Invinicial > | 3,09 O.K.
TMAR DEL PROYECTO 14,10%

Elaborado por: Jacqueline Cafaveral

Se puede concluir y afirmar la factibilidad del proyecto, proporcionando al inversionista
una rentabilidad atractiva, ya que la tasa deseada (TMAR), fue considerada del
14.10%, los resultados de la tasa interna de retorno (TIR) representa el 46.876%, de
igual manera el Valor Actual Neto o (VPN) es positivo y mayor que cero, el indicador
relacion beneficio costo es de 3.09, y el periodo de repago para la empresa sera hasta

el cuarto ano.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

1.

De acuerdo a la investigacidon de mercado realizada a las familias del canton
Salcedo se encontrd , que existe demanda insatisfecha y por ende el proyecto es
viable, el 85,3% manifiesta que si demandaria los materiales decorativos para

acabados de la construccion de una nueva empresa distribuidora.

Para la localizacién 6ptima de la empresa se considero tanto la macrococalizacién
como la microlocalizacion, llegando a definir su ubicacién en el barrio Eloy Alfaro,
previo a un analisis de los factores relevantes como acceso y cercania al

mercado, fuentes de abastecimiento, servicios basicos y seguridad publica

Las estrategias que la empresa aplicara para captar clientes son: liderazgo en
costos, diferenciaciéon, APLICACION la mezcla de mercadotecnia que son las 4
P's: Producto, Precio, Plaza (distribuciéon) y Promociéon. Con la finalidad de crear
en el largo plazo una posicién defendible al desempefo de los competidores

existentes y potenciales.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la evaluacion financiera, se concluye

que el proyecto es viable y merece el respaldo financiero para su ejecucion.
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RECOMENDACIONES

1.

Ofrecer un adecuado servicio al cliente, con atencion amable y personalizada, ya

que el cliente es la parte mas importante de todo negocio.

Mantener una apropiada infraestructura que se ajusten a los requerimientos del
negocio, variedad de materiales en calidad y precio, con el fin de intervenir en las
percepciones del cliente positivamente y por ende se sienta satisfechos con el

servicio ofrecido.

Cumplir como empresa juridica, con todas las disposiciones legales para evitar en el

futuro multas y sanciones.

Establecer un adecuado abastecimiento con proveedores, para asegurar un
desenvolvimiento 6ptimo y evitar demora en la entrega de pedidos, a fin de que los
ingresos por ventas presupuestados se cumplan y por ende obtener la rentabilidad

esperada por el inversionista.
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