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RESUMEN

En el presente proyecto se logra conocer las necesidades y exigencias por parte de
los consumidores es por eso que la empresa Su Economia, se impulsa por sacar
adelante el siguiente proyecto de ampliar sus instalaciones y diversificar con
diferentes lineas de productos con el objetivo de brindarles beneficios y
satisfacciones a sus clientes potenciales para determinar la posibilidad de ampliar
el local porque el espacio es muy reducido y ha ocasionado que tengan que
retirarse por la aglomeracion de personas. Entre sus objetivos especificos se
refleja fundamentar la cultura organizacional mediante concepciones y teorias,
caracterizar la metodologia de la investigacion con métodos y técnicas,
diagnosticar la situacién actual mediante el andlisis e interpretacion de los
resultados. El estudio se sustenta en un diagnéstico situacional sobre la
diversificacion y ampliacion, comercial y financiera, ambiente laboral, evaluacion
del desempefio y el servicio al cliente, en base a la informacion obtenida, de
fuentes primarias y secundarias a través de una investigacion de tipo descriptivo,
documental y de campo. Mediante técnicas de investigacion como la observacion,
entrevista dirigida a gerentes o jefes, la encuesta aplicada a clientes para confirmar
lo que se vive dia a dia en la Empresa, la misma que fue analizada, y procesada,
utilizando métodos como inductivo, deductivo, analitico y descriptivo, en la que
se plantea la incomodidad de poder exhibir la gama de productos y la falta de
espacio fisico. Por lo que se desarrolla la propuesta de un estudio de factibilidad
para la ampliacion y diversificacion, contribuyendo asi al mejoramiento y
desarrollo de un buen ambiente laboral, que genere mayor desempefio,
beneficiando a los clientes y dando una entrega inmediata de los productos,
estableciendo estrategias para el mercado en base a la segmentacién seleccionada
para que el presente estudio, evaluando de forma financiera el proyecto para
conocer su factibilidad.
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INTRODUCCION

La intencion de este proyecto se da en la necesidad de buscar la manera de brindar
una mayor atencion al cliente tomando en cuenta al momento de exhibir sus
productos, como al espacio fisico. Es por este el motivo de ampliar el local
tomando en cuenta que se posee un edificio en construccion gue no permite tener
las comodidades de las oficinas, si es necesario buscar el financiamiento para
lograr ese proposito y brindar una adecuada atencion al cliente. Para esto se
elaborard un estudio de factibilidad mediante los sistemas administrativos, de
mercado, técnico y financiero para la viabilidad de la Ampliacién y

Diversificacion del Comercial “Su Economia" en el Canton La Libertad.

En el Capitulo I, se trata sobre el marco teorico, los antecedentes del tema, en
base a como se constituyd el Comercial Su Economia, su trayectoria y su
crecimiento en el mercado, también su problematica, con su respectiva
justificacion y objetivos tanto generales como especificos, la operacionalizacion
de las variables y la determinacién de las variables.

En el Capitulo 1l, se encuentra la metodologia de la investigacion, que es la base
donde de la técnica y procedimientos a investigar, los instrumentos que se
utilizan, en donde se describe la conceptualizacion de principios de calidad y

servicio, que son factores muy importantes para poner en marcha la propuesta.

En el Capitulo Ill, se presenta los resultados e interpretacion de los datos,
mediante la representacion gréafica, con las tablas y los porcentajes a cada una de

las preguntas en la encuesta.

En el Capitulo 1V, se establece la propuesta como alternativa para podernos
expandir, en base a la problematica planteada, para la ejecucion del Estudio de

Factibilidad para la Ampliacion y Diversificacion del Comercial Su Economia



MARCO CONTEXTUAL

TEMA

INCIDENCIA DE LA AMPLIACION Y DIVERSIFICACION MEDIANTE
UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL COMERCIAL “SU ECONOMIA”
EN EL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO
2014.

EL PROBLEMA

Planteamiento del problema

El propdsito de este proyecto es el estudio de la factibilidad de la diversificacion y
ampliacion del comercial “Su Economia”, determinar la incidencia en la
estructura organizacional y financiera, establecer las debilidades y fortalezas en la
atencion al cliente tomando en cuenta al momento de exhibir sus productos, como
el espacio fisico reducido, ampliacién del local, debido a que posee un edificio en
construccién, mejoramiento del ambiente laboral que ofrezca al talento humano
condiciones adecuadas y comodidades en las oficinas, siendo necesario buscar el

financiamiento para lograr el objetivo y brindar una ordenada atencién al cliente.

En la actualidad la demanda de clientes en el local por su espacio reducido, ha
ocasionado la aglomeracion, la incomodidad, el inadecuado ambiente laboral
entre clientes y vendedores, ha producido que los clientes tengan que retirarse por
la afluencia de personas, por tal razon es necesario utilizar y mejorar la estructura
fisica propia que posee Comercial “Su Economia”, buscando financiamiento a

corto plazo.

Las incidencias o factores del entorno que afectan al objeto de estudio y generan

el problema de investigacion son las siguientes:



En la actualidad Comercial “SU ECONOMIA” no cuenta con el suficiente
espacio fisico de su local para una buena circulacion de los clientes, tampoco para

exhibir sus productos nuevos e incrementar su oferta.

De hecho la realidad existente del comercial “Su Economia” es el espacio
inadecuado para brindar una mejor atencion, para satisfacer las necesidades de los
clientes tanto y en cuanto a la exhibicion de sus productos, cabe manifestar que se
necesita buscar la manera de solucionar este problema para mejorar la atencion al
cliente, debido a que no cuenta con el espacio para tomar lo que necesita, de
acuerdo a lo que se despacha al comprador.

Para la factibilidad de la propuesta es necesario establecer los requerimientos para
el financiamiento propio o externo de la ampliacion y diversificacion, anélisis de
los indicadores de evaluacion, diagnostico del Foda Institucional, implementacion

de estrategias comerciales y financieras para hacer factible la idea.

Formulacién del problema

¢Como beneficiara la aplicacion de un Estudio de Factibilidad para la Ampliacion
y Diversificacion del "Comercial Su Economia” en el Canton La Libertad,

Provincia de Santa Elena?

Sistematizacion del problema

a. ¢Quiénes seran los beneficiarios indirectos con la aplicacion de este
trabajo investigativo?

b. ¢Cuales son los productos que distribuye "Comercial Su Economia” en el
Canton La Libertad?

C. ¢Se conoce el mercado donde se aspira vender los productos "Comercial
Su Economia™ en el Cantén La Libertad?



d. ¢Se necesita establecer alianzas de desarrollo sostenible y de crecimiento

con otras asociaciones afines?

e. ¢Cual es la situacion actual del sector comercial de la Ciudad de La
Libertad?
f. ¢Qué metodologia se puede aplicar para la determinacion de factores

pertinentes dentro del estudio de mercado?

g. ¢Qué patrones determinan la factibilidad de la Ampliacion vy
Diversificacion del "Comercial Su Economia” en el Cantdn La Libertad?

h. ¢Qué indicadores se deben considerar para conocer la viabilidad de la
Ampliacion y Diversificacion del "Comercial Su Economia” en el Canton
La Libertad?

Evaluacion del Problema

Por medio de la evaluacién del problema se busca establecer la relevancia y su
originalidad, es decir si el problema formulado posibilita la realizacién de una

investigacion cientifica novedosa.

e Delimitado.- Necesidad de realizar la ampliacién y diversificacion, para que
incida en los niveles de ventas del "Comercial Su Economia” en el Canton La
Libertad, provincia Santa Elena.

e Claro.- La propuesta responde a la necesidad que conserva el "Comercial Su
Economia” por fortalecer el posicionamiento de su marca en el mercado local.

e Original.- La propuesta trata de elaborar un estudio de factibilidad para el
"Comercial Su Economia™ en el Cantdn La Libertad, provincia Santa Elena,
para determinar las causas y efectos que permitan mejorar su posicionamiento
en el mercado local.

e Relevante.- Las empresas a nivel provincial tienen que cumplir con todos los
procesos empresariales que requiere el mundo actual, es por esto que se realiza

la formulacién del estudio de factibilidad.



e Evidente.- La propuesta apunta a mejorar la ampliacion y diversificacion
comercial, ayudando a realizar la estructura de la empresa, para asi lograr el
éxito en los niveles de ventas.

e Contextual.- la ampliacion y diversificacion comercial estdn dirigidas a
responder un problema empresarial, con la finalidad de fortalecer el
posicionamiento y elevar el nivel de ventas.

e Concreto.- La propuesta responde a la elaboracion de estrategias para la
ampliacion y diversificacion para el comercial “Su Economia” que permitira
la efectividad encaminada a maximizar las ventas y eficiencia en la atencion al
cliente.

e Factible.- Comercial “Su Economia” por ser una empresa comercial y contar
con recursos propios, se podra estudiar la propuesta de factibilidad para una
posible aplicacién y de esta manera seguir posicionarse en el mercado actual.

e Variables.- Las variables que se presentan son: ampliacion y diversificacion

comercial y el estudio de factibilidad.

JUSTIFICACION DEL TEMA

El presente estudio busca por medio de la aplicacién de la teoria y los conceptos
basicos de Ampliacion y Diversificacion para el Comercial “ Su Economia”, se ha
determinado la inadecuada planificacion comercial de la empresa “Su Economia”,
la escasa cultura organizacional y la falta de compromiso de talento humano en la
atencion del cliente, el bajo nivel de ventas, por lo tanto es necesario establecer el
estudio de factibilidad para la Diversificacion Ampliacion del Comercial “Su

Economia”.

Ademas se pretende cubrir las necesidades reales de sus consumidores, esto se
conseguira invirtiendo en nuevos productos, innovando el mercado, importando
materiales que no existen actualmente en la peninsula, y dandole una pauta a los

anhelos o suefios de aquellos que tienen una ilusion de vivienda pero que no



concretan sus ideas, por lo que se hace necesario tener un espacio fisico que pueda
ofrecerles ambientes diferentes del hogar sean estos salas, comedores, bafios,
dormitorios, cocina entre otros que sean acorde a las necesidades de nuestros
clientes con la finalidad de ofrecer todas nuestras gamas de productos en precios
pero que contengan la esencia de la belleza que se ajuste a los gustos y economia
personal de cada individuo para que toda persona sea duefia de una vivienda digan
que contribuya al embellecimiento de la provincia, por tal razon se hace necesario
establecer las estrategias adecuadas para la diversificacion de los productos y la

ampliacion de su local para mejor comodidad de los clientes.

OBJETIVOS
Objetivo General
Elaborar un estudio de factibilidad mediante indices financieros para la viabilidad

de la Ampliacion y Diversificacién del "Comercial Su Economia” en el Cantén La
Libertad.

Objetivos Especificos

1. Diagnosticar la situacion actual del sector comercial del Canton La Libertad.

2. Realizar un estudio de mercado para la identificacion de canales de

comercializacion de los productos.

3. Establecer estrategias para el mercado en base a la segmentacion seleccionada

para que el presente estudio.

4. Evaluar de forma financiera el proyecto para conocer su factibilidad.



HIPOTESIS

La incidencia de la Ampliacion y Diversificacion maximizara los niveles de
ingresos economicos y las ventas mediante un estudio de factibilidad del

"Comercial Su Economia” en el Canton La Libertad.

Variable Independiente

e Ampliacién y Diversificacion del "Comercial Su Economia”

Variable Dependiente

e El estudio de factibilidad

Hipotesis Particulares

e EIl diagnostico situacional facilitara recopilar la informacion referencial al
objeto de estudio.

e El estudio de mercado incidira en la segmentacion del mercado del Comercial
Su Economia.

e La aplicacion de estrategias mercado, fomentara el desarrollo institucional y

comercial de la organizacion.

e ElVanyel Tirincidiran en la Factibilidad del presente proyecto.



Operacionalizacion de las Variables

CUADRO N°1 Variable Independiente

HIPOTESIS VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES | INDICADORES | ITEMS PARA LOS INDICADORES INSTRUMENTOS
o ¢Posee  procedimientos  administrativos
Procedimientos | adecuados a la empresa?
Procesos ¢Los manuales de funciones si se aplican?
Manual Encuestas
La incidencia ¢Usted realiza las compras de material de
dela Ampliacién | construccién y acabados en Comercial "Su
Ampliacion y Procesos Empresa Economia’? S ereificacid
Diversificacion mediante el . L ¢Para qué sirve la diversificacion de la
maximizaré los cual una Diversificacion | Empresa?
niveles de Independiente , —
. empresa se ¢Conoce usted que el Comercial "Su
ecc;:g:ﬁis(c:);S Ampliacion introduce en Estrategias Economia”  desarrolla  estrategias  de Entrevistas
las ventas Y Dive?sificacign nuevos Introduccion (.:Om(?rCIallzaCIon? i
. N : mercados con ¢Cuales son las metas para el periodo
mediante un | del "Comercial Metas econémico?
. ©_w | sus productos :
estudio de Su Economia : i
factibilidad del actuales o (Cree u§ted que,ampllando_ con’ler_c1al “Su
" : nuevos Ventas Economia, tendria una mejor Optica para
Comercial Su ;
P productos. apreciar la gama de sus productos?
Economia” en Mercados - - —
| Canton L ¢Al cambiarse de lugar, estaria dispuesto a
€l L-anton La Posicionamiento | visitar las nuevas salas de exhibiciones, con Bibliografia
Libertad. los productos de su preferencia?
. ¢Cémo se define la calidad del producto
Calidad puesto a la venta?
Productos breci ¢Los precios son competitivos de
recio

acuerdo al mercado?

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita




CUADRO N° 2 Variable Dependiente

ITEMS PARA LOS

Control

¢ Se realizan las verificaciones de
stock peridédicamente?

HIPOTESIS | VARIABLES | DEFINICION | DIMENSIONES | INDICADORES INDICADORES INSTRUMENTOS
Talento Humano ¢El talento humano se encuentra
Aspectos capacitado en ventas?
Institucionales Atributos ¢Cuales son los valores
Corporativos corporativos del Comercial "Su Encuesta
P Economia"
La incidencia _ ¢Los precios son competitivos de
de la Clases y Tipos acuerdo al mercado en su clase o
Ampliacion y Esel Producto tipo?
Diversificacion procedimiento Comercializacion ¢Que tipo de descuentos se realizan
maximizara los que permite en su comercializaciéon?
niveles de analizar los ) . o
. ¢Le gustaria que la distribucion de .
ingresos aspectos Entorno los materiales sea en un solo luaar? Entrevistas
economicosy | Estudio de | institucionales, Mercado gar:
las ventas Factibilidad producto, Proveedores ¢Los proveedores otorgan crédito
mediante un mercado, en los pedidos?
estudio de técnico y . : :
factibilidad del financiero del Instalaciones ¢5e cuenta con las Instalaciones
"Comercial Su Comercial "Su o i
Economia” en Economia"” Tecnico
| Cantén L Normas ¢Se cumplen con las normas de Documentos-
€ Lizr(;r(t);d a calidad? Bibliografia-Internet
¢Los Estados Financieros se
Estados Financieros presentan a los organismos de
Financiero Control?

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Luis Pita Pita




CAPITULO |

1. MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION

1.1. ANTECEDENTES DEL TEMA

La presente propuesta se basa en la necesidad que se ha determinado mediante la
observacion de campo del Comercial “SU ECONOMIA”, que posee una cartera
de clientes en crecimiento y requiere la ampliacion de sus instalaciones, con el fin

de mejorar la atencién al cliente y exhibir los productos de una forma adecuada.

El comercio a nivel internacional de productos terminados como la ceramica
importada a generado el crecimiento de la exhibicion de diferentes productos
como las marcas Italia, Venencia, Cenyca, Dcorfrom Amiplus es por ende que
constantemente se innova con una tecnologia de punta la elaboracion de estos

productos ocasionan que sus productos tengan mayor tiempo de durabilidad.

El sistema comercial a nivel nacional, como las marcas KERAMICOS, RIALTO,
ITALPISOS, ECUACERAMICA, EDESA, no se ha quedado atras las exigencias
de los clientes mas la inyeccion de ingresar producto importado ha conducido que
el producto nacional también se perfeccione y no tener un stock de material que

no tenga salida.

El sistema econémico de la venta local de la ceramica en la Peninsula de Santa
Elena se va incrementando en base al crecimiento de la poblacion en los ultimos
tiempos, también se ve el desarrollo de proyectos habitacionales que se estan
ejecutando en la Peninsula que dan lugar a que los clientes sean mas exigentes al

momento de requerir productos de mayor calidad para la cual se necesita



Un lugar més adecuado a fin de poder brindar un mayor servicio a nuestros
clientes mediante la ampliacion de una infraestructura que nos pueda dar una
mayor visibilidad de todas nuestras gamas de productos nacionales como

importados.

Es por ende que contamos con una edificacion y es ahi donde se necesita

explotarla para brindar ese mejor servicio.

1.1.1 Reseria Historica

En la Peninsula de Santa Elena debido a su gran expansion poblacional, sus
habitantes sienten la necesidad de  construir viviendas y las empresas
constructoras aprovechan tal oportunidad para crear complejos habitacionales

para una posterior venta.

Al existir una sola empresa que provee materiales de acabados de construccion al
area peninsular, hace que un hombre emprendedor tome la decision de entrar en
este mercado tomando en cuenta su experiencia en el campo de la construccion
por mas de 21 afos, creando asi Comercial “Su Economia” para las lineas de

comercializacion de materiales de construccién y decoracion.

Desde muy joven el accionista principal se impuso la meta de que en algun
momento de su vida tendria que crear su propio negocio para dar oportunidades
de trabajo a familiares y amigos. Por eso dia a dia se esmeré en conocer e
investigar todo lo relacionado a decoracién de ambientes, como es la logistica de

dichos materiales, ventas y atencion al cliente.

La experiencia adquirida también durante 21 afios en un trabajo de caracteristicas
similares, hace que acrecenté sus conocimientos en el area de ventas y
administracion de negocios comerciales, tomandolo como base fundamental para

aventurarse en el gran mundo de los microempresarios.
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La decision firme del accionista principal hace que inicie actividades el 3 Agosto
de 1998, junto a 3 familiares que apoyaron desde un principio que desempefiaban

las funciones de vendedor, cajero y bodeguero.

El local estd ubicado en la via principal La Libertad — Salinas, y empez0
comercializando placas para techar viviendas. A pocos meses de su inauguracion,
ya era conocido por brindar una excelente atencion y por los maédicos precios de

los productos que ahi se distribuian.

Al seguir transcurriendo el tiempo los clientes solicitaron mas productos de
decoracion, por lo que el accionista busco los contactos necesarios para distribuir
y representar a prestigiosas marcas especializadas en acabados de construccion.
Demostrando seriedad en el control de su negocio, responsabilidad para cancelar
deudas contraidas con los proveedores dio paso a que algunas empresas se
interesaran en comercializar sus productos importados. En la actualidad Su
Economia  es distribuidor  autorizado de Ceramicas Rialto, Italpisos,
Ecuaceramica, ceramica Italia e importadas, a su vez también comercializa
sanitarios: F.V., Edesa, Mancesa, techos Eternit y pinturas en varias marcas,

tuberias, griferias, etc.

El capital inicial fue de 2°000.000 de sucres, resultado de la liquidacion de 21
afios de trabajo, pero el aporte mas fue la voluntad, inteligencia y perseverancia
para progresar, para buscar dias mejores para su familia. ElI Unico socio que

mantuvo y permanecera por siempre es Dios, creador de todas las cosas.

1.1.2 Caracteristicas del Sector

En la Provincia de Santa Elena, el sector de la construccion ha tenido un
crecimiento econdémico sostenido en la ultima década. Por ser un importante

destino turistico, la peninsula mantiene un ritmo de crecimiento poblacional
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acelerado es decir cada vez hay maés turistas que deciden construir viviendas en
esta localidad. Es por ese motivo que la inversion en el &rea de construccién ha
aumentado considerablemente ya que cada vez hay mas planes habitacionales y
mayor movimiento en el negocio de bienes raices. La demanda de materiales de
construccion estd en alza, por eso también existen en la actualidad muchos
establecimientos que notaron esta oportunidad de negocio. Dentro del area de la
construccidn existen los materiales de decoracion, que tiene mucha demanda, ya
que las personas buscan siempre darle a sus construcciones toques de elegancia,

distincion o simplemente demostrar su buen gusto.

Es por eso que la empresa Su Economia busca brindar a sus clientes los mejores y
mas variados productos de construccion y decoracion, gracias a la confianza de

los proveedores.

Las principales marcas de ceramicas son: Rialto, Ecuaceramica, Ceramicas Italia,
Ceramicas Pella, lItalpisos, Celima. Los proveedores de porcelanato son:
Viceva,Griffine, Celima, Keramikos. Las griferias son provistas por: F.V., Edesa,
Grifine,Grival. Los juegos de sanitarios son distribuidos por: F.V., Edesa,

Mancesa, Celima.
1.1.3 Estructura Orgéanica Actual
Existencia de un organigrama estructural que permita su adecuada administracion

y direccion, en la consecucion de los objetivos comerciales con un talento humano

comprometido con las politicas comerciales.
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GRAFICO N° 1 Organizacion y Estructura Actual del objeto de estudio
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Fuente: Talento Humano de Comercial Su Economia
Elaborado por: Luis Pita Pita
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1.1.3.3 Canales de distribucion

La estructura de la distribucion es la misma para los productos nacionales y
extranjeros. El principal canal de colocaciéon y comercializacion de los productos
de cerdmica son las empresas mayoristas importadoras y distribuidoras de
materiales de construccion presentes en todas las regiones del pais. Sin embargo la
venta a través de las tiendas de productos para mejorar y reformar los hogares a
crecido en los ultimos afios y representa un 20% de ventas en productos de

ceramicas.

La produccién de la materia prima se ha incrementado en los ultimos afios, a
consecuencia del crecimiento poblacional ha encaminado, que se generen mayores
pedidos para su distribucién y mediante el mismo la adquisicion de nuevas
maquinarias con una tecnologia de punta, de esa manera satisfacer las necesidades

de los consumidores

1.2.2 La Comercializacion y la ampliacién

Las pruebas de mercado proporcionan a los administradores la informacion
necesaria para tomar la decision final sobre el lanzamiento de un nuevo producto.
Si la compafiia avanza hacia la comercializacion- introduccion de nuevo producto

al mercado — enfrentara altos costos.

Tendrd que construir o rentar instalaciones para la produccion o
comercializacion., y si se trata de un nuevo producto de consumo empacado,

tendra que invertir entre publicidad y promocion solo durante el primer afio.

1.2.5 Diversificacion

Proceso mediante el cual una empresa puede introducir en nuevos mercado y en

NUevos productos.
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Cuando una empresa se diversifica en negocios relacionados, decide aprovechar

una ventaja en el mercado.

1.2.6 Estrategias

Se define como estrategia a un plan con una extraordinaria idea para dirigir un
asunto y designar al con junto de reglas que aseguran una decision optima en
cada momento. En otras palabras, una estrategia es el proceso seleccionado a

través del cual se prevé alcanzar un cierto estado futuro.

1.2.7 Posicionamiento

Una nueva forma de contemplar la comunicacion, es a través del enfoque que da
el posicionamiento, un concepto tan simple, que la gente no logra entender lo

potente que es.

Ante todo, se debe aclarar que el posicionamiento no se refiere al producto, si es
lo que se hace con la mente de los probables clientes o personas a las que se

quiere influir; o sea, como se ubica el producto en la mente de éstos.

El posicionamiento es lo primero que viene a la mente cuando se trata de resolver

el problema de como lograr ser escuchado en una sociedad sobre comunicada.

1.3 FUNDAMENTACION TEORICA DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1.3.1. Elementos comunes de un Plan de Factibilidad

El andlisis de factibilidad forma parte del ciclo que es necesario seguir para
evaluar un proyecto. Un proyecto factible, es decir que se puede ejecutar, es el

que ha aprobado cuatro estudios basicos:
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Estudio de factibilidad de mercado
Estudio de factibilidad técnica

Estudio de factibilidad medio ambiental.

> W

Estudio de factibilidad econdmica-financiera

En la aprobacion o “visto bueno” de cada evaluacion se llama viabilidad. Estas
viabilidades se deben dar al mismo tiempo para alcanzar la factibilidad de un
proyecto ya que dentro de este tendran iguales niveles de importancia a la hora de
Ilevarlo a cabo; entonces con una evaluacion que resulte no viable, el proyecto no

sera factible.

Para realizar un andlisis de factibilidad que realmente contribuya al proceso de
toma de decision es necesario tener en cuenta que cada uno de estos estudios se
complementan y sirven de base para el que le sigue en el orden antes establecido,
es decir constituyen en su conjunto un sistema de evaluacion para establecer la

factibilidad de llevar a cabo una inversion determinada.

En algunas literaturas esta se aborda de distinta forma, afirmando que un proyecto
debe satisfacer para su posterior desarrollo los tres siguientes principios:
factibilidad técnica, econdmica y operativa, olvidando la necesidad de un estudio
previo del mercado en que se desea insertar asi como la importancia que en la
actualidad se le confiere a la cuantificacion y cualificacién de la injerencia que el

proyecto causara al introducirlo en un medio biético y abiético.

El proceso de evaluacion de inversiones esta estrechamente relacionado con el
concepto de proyecto de inversion. Por esta razén se hace imprescindible para el
lector antes que todo dominarlo. Se puede definir un proyecto de inversion como:
conjunto de acciones que son necesarias para llevar a cabo una inversion la cual se
realiza con un objetivo previamente establecido, limitado por pardmetros,

temporales, tecnologicos, politicos, institucionales, ambientales y economicos.
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No obstante estos enfoques no son los Gnicos, también se encuentra encontrar los
que realizan el andlisis de factibilidad desde un angulo econémico- financiero, o
en oposicion los que ademas de los estudios de mercado, técnico, medio ambiental
y economico- financiero incluyen estudios de tipo legal. Sin embargo la
diversidad de criterios respecto al tema nos permite converger en los cuatro

estudios antes expuestos.

El objetivo central del estudio de factibilidad se basa en la necesidad de que cada
inversion a acometer esté debidamente fundamentada y documentada donde las
soluciones técnicas, medio ambientales y econdmicas-financieras sean las mas
ventajosas para el pais. Por otra parte se debe garantizar que los planes para la
ejecucion y puesta en explotacion de la inversion respondan a las necesidades
reales de la economia nacional. Estos estudios sirven para recopilar datos
importantes sobre el desarrollo de un proyecto y en base a ellos la alta direccion

podra tomar las decisiones mas acertadas.

1.3.2 Estudio de factibilidad de mercado

En un estudio de factibilidad, es el estudio de mercado el encargado de decidir a
prioridad la realizacion o no de un proyecto, convirtiéndose entonces en el
precedente para la realizacion de los estudios técnicos, ambientales y econémicos-

financieros.

El estudio de mercado se puede definir como la funciéon que vincula a los
consumidores con el encargado de estudiar el mercado a través de la informacion,
la cual se utiliza para identificar y definir tanto las oportunidades como las
amenazas del entorno; para generar y evaluar las medidas de mercadeo asi como

para mejorar la comprensién del proceso del mismo.

Este por su caracter preliminar, constituye un sondeo de mercado, antes de

incurrir en costos innecesarios.
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Los estudios de mercado, contribuyen a disminuir el riesgo que toda decision lleva
consigo, pues permiten conocer mejor los antecedentes del problema. El estudio
de mercado surge como un problema del marketing que no podemos resolver por
medio de otro método. Llevar a cabo un estudio de éste tipo resulta caro, muchas
veces complejos de realizar y siempre requieren de disposicion, tiempo y la
dedicacion de varias personas.

El estudio de mercado constituye entonces un apoyo para los niveles de decision
correspondientes en la empresa, no obstante, éste no garantiza una solucion buena
en todos los casos, mas bien es una guia que sirve solamente de orientacion para
facilitar la conducta en los negocios y que a la vez trata de reducir al minimo el

margen de error posible.

1.3.3 Etapas del estudio de mercado

Con el estudio de mercado pueden lograrse multiples objetivos, pero en la practica
se aplican en campos bien definidos. Los pasos a seguir para llevar a cabo un
analisis comercial, segun bibliografia especializada, son los que a continuacion se

muestran:

1.3.3.1 Analisis del producto

Producto principal. Se deben reunir los datos que permitan identificar al producto
principal asi como sefialar sus caracteristicas fisicas, quimicas o de cualquier otra
indole. Es necesario que exista coherencia con los datos del estudio técnico y
aclarar si se trata de productos para exportacion, tradicionales, o un nuevo

producto.

Subproductos. Es preciso sefialar si se originan subproductos en la fabricacion del

producto principal y el uso que se les dara.

19



Productos sustitutivos. Se debe sefialar la existencia en el mercado asi como las
caracteristicas de los productos que satisfagan iguales necesidades, indicando en

qué condiciones pueden competir con el producto objeto de estudio.

Productos complementarios. Es necesario especificar en este caso si el uso o
consumo del producto estd condicionado por la disponibilidad de otros bienes y
servicios. ldentificando esos productos complementarios y destacando sus
relaciones con el producto, para que sean incluidos en el estudio de mercado. En
consecuencia, al estudiar el producto analizaremos también sus usos, realizaremos
de ser necesario test sobre aceptacion, test de re-comparacién con la competencia,

asi como estudios sobre sus formas, tamafios y envases.

1.3.3.2 Clientes Potenciales

Se debe estimar la extension de los probables consumidores o usuarios, asi como
determinar de igual forma el segmento de la poblacién a la cual sera dirigido el

producto en el mercado.

Por otra parte es necesario determinar las cantidades del bien que los
consumidores estan dispuestos a adquirir y que justifican la realizacion de los
programas de produccidn. Se debe cuantificar la necesidad real o sicoldgica de
una poblacién de consumidores, con disposicion de poder adquisitivo suficiente y
con unos gustos definidos para adquirir un producto que satisfaga sus necesidades.
Esto generalmente se hace a través de la obtencion de informacion primaria como
analizaremos mas adelante. El andlisis de clientes debe comprender también, la
evolucion de la demanda actual del bien, y el analisis de ciertas caracteristicas y
condiciones que sirvan para explicar su probable comportamiento a futuro. El
estudio del consumidor esta dirigido igualmente a conocer sus motivaciones de
consumo, sus habitos de compra, sus opiniones sobre el producto ofertado por la
empresa y sus competidores, asi como la aceptacion del precio fijado, entre otros

aspectos.
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1.3.3.3 Analisis del mercado

Serd necesario en este caso estudiar las cantidades que suministran otros
fabricantes del bien que se va a ofrecer en el mercado, asi como analizar las
condiciones de produccién de las empresas productoras mas importantes
refiriéndose a la situacion actual y futura. Esto debera proporcionar las bases para
prever las posibilidades del proyecto en las condiciones de competencia

existentes.

(Kotler, Direccion de Marketing, 2008) “Es necesario para las empresas
identificar las estrategias y objetivos, los puntos débiles y fuertes asi como
los modelos de reaccién de su competencia. Algunos de estos datos son
dificiles de recopilar en los mercados industriales ya que no estan
sindicalizados como en el de los bienes de consumo. Por esta razon,
cualquier informacién sera de gran ayuda para conocer la competencia y
prepararnos para enfrentarla. De forma general la competencia puede
identificarse desde dos perspectivas, industrial y del mercado esto es
aplicable a todo tipo de mercados”. (Kotler, Direccion de Marketing, 2008),
Pag. 82.

Dentro de todo este analisis de la competencia es necesario tener en cuenta los
precios del producto, donde se analizan los mecanismos de formacion de estos en

el mercado.

Existen diferentes posibilidades de fijacion de precios, las cuales se debe sefialar

segun correspondan con las caracteristicas del producto y del tipo de mercado.

Por otra parte se deben indicar también valores maximos y minimos probables
entre los que oscilara el precio de venta unitario del producto, y sus repercusiones
sobre la demanda del bien. Una vez que se ha escogido un precio, es el que se

debe utilizar para las estimaciones financieras del proyecto.

En este analisis puede incluirse de ser necesario estudios sobre participacion por

marcas, entre otros aspectos a valorar por el investigador.
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Proveedores:

Se deben identificar los proveedores de los principales insumos demandados por
la empresa, los cuales garanticen la cantidad, calidad y tiempos de entrega
requeridos para cumplir con los parametros del proceso productivo o de prestacion

de servicios en cuestion.

Distribuidores:

Es necesario identificar los canales de distribucién a utilizar asi como su posible
alcance. Otros aspectos relacionados a este tema y de gran importancia son qué
calidad y rapidez en la entrega son capaces de brindar estos distribuidores a sus

clientes.

Estas etapas del estudio de mercado pueden variar segun los elementos sobre los
que se precise tener mayor informacion. En ocasiones estas también incluyen
estudios sobre la incidencia de la publicidad sobre las decisiones de compra del

consumidor.

Un estudio de mercado debe servir para tener una nocion clara de la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa vender,
durante qué periodo de tiempo y a qué precio estdn dispuestos a obtenerlo.
Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las caracteristicas y
especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea comprar el
cliente. Nos dird igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros
bienes, lo cual servira para orientar las estrategias del negocio hacia la satisfaccion

de sus necesidades y deseos.

Dentro de un estudio de factibilidad es el estudio de mercado quién aporta la
informacién clave para planificar aspectos tanto técnicos como econdémicos en la

empresa.
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En el proceso de recopilacion de la informacion para una investigacion de
mercado existen dos clases fundamentales de datos (Kotler, Direccion de
Marketing, 2008, pag. 45): “primarios y secundarios, ambos de gran valor para
una investigacion como lo afirma”. Los datos primarios lo constituye la
informacion proveniente de la fuente original a indagar que el investigador

compila para resolver el problema que lo preocupa.

1.3.3.4 Estudio de factibilidad técnica

(Chiavenato, 2010, pag. 39) establece:

“en la etapa técnica una serie de decisiones a tomar respecto a: tecnologia,
tamafio y localizacion. Cada una de ellas responde a diferentes
interrogantes: el tamafio al cuénto, la tecnologia al cémo vy la localizacién al
ddnde. Uno de los estudios técnicos de mayor complejidad a realizar por los
economistas e ingenieros, dentro de los fundamentos técnicos de cada nueva
propuesta de inversion, lo constituye, la seleccion de la mejor variante de
macrolocalizacion de cada nueva fabrica, asi como la determinacion de su
tamafio optimo”. Pag. 69.

Es necesario en esta etapa considerar en el analisis diversos criterios econémicos,
politicos, técnicos y sociales, algunos de ellos no cuantificables, pero que influyen
decisivamente a la hora de seleccionar la variante 6ptima de macrolocalizacion y
de tamafio de cada proyecto industrial. Se sabe que existe una relacion muy
estrecha entre el tamafio o la capacidad maxima de produccion posible a alcanzar
por cada nueva fabrica, la tecnologia de produccion y la zona de

macrolocalizacion de ésta.

Tecnologia

Antes de decidirnos por una tecnologia a aplicar en un proyecto determinado se
debe realizar un filtrado de ideas, donde se rechazan las que claramente no son
posibles técnicamente. Luego es necesario realizar un analisis mas preciso sobre

la posibilidad de fabricar el producto desde el punto de vista de si dispone la
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empresa de los recursos y conocimientos técnicos para llevar a cabo el desarrollo
de este. Lo normal es que la empresa no disponga de todas las tecnologias para la

fabricacion del producto.

No obstante debe preguntar si se puede adquirir la tecnologia que nos falta y
especialmente la disponibilidad de proveedores para obtener los componentes
necesarios. En la actualidad la mayor parte de las empresas dependen de una gran
cantidad de proveedores y subcontratistas que facilitan buena parte de su proceso

productivo.
Segun plantea (Daft, 2011) “la selecciéon de la tecnologia implica elegir una
determinada combinacion de factores productivos para transformar diversos

insumos en productos”. Pag. 45

Las decisiones de tecnologia se relacionan en varias bibliografias generalmente

con:

Relacion demanda-capacidad.

T

Caracteristicas y disponibilidad de la mano de obra.

o

Caracteristicas y disponibilidad de materiales y/o materias primas.

o

Disponibilidad financiera.
e. Tamafo: es un factor determinante a la hora de escoger una tecnologia debido
a que esta debe responder directamente a los requerimientos de capacidad que

se instalaran.

Tamano

El tamafio establece la cantidad de obra a realizar o la capacidad de
abastecimiento en la unidad de tiempo, mencionando también el namero de
personas a beneficiar tanto en el presente como en el futuro, y se puede realizar en

forma mensual o anual.
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Se hace necesario sefialar que ademas de la tecnologia previamente seleccionada

también influyen en la seleccion del tamafio otros factores generales dentro de los

cuales podemos mencionar los siguientes (Enrique, 1998) en el libro Organizacion

de Empresas, analisis, disefio y estructura:

s Q

“Balance demanda-capacidad: A través del estudio de mercado, se
determinan si existe 0 no una demanda potencial y en qué cantidad para
determinar el tamafio del proyecto.

En el estudio de mercado se determina la magnitud de la demanda,
donde pueden darse diferentes casos.

Localizacién: El tamafio se ve afectado por la localizacion cuando el
lugar elegido para ejecutar el proyecto no dispone de la cantidad de
insumos suficientes, ni accesos idéneos a estos entre otros aspectos a
considerar.

Capacidad financiera empresarial: Este es uno de los puntos mas
importantes en el momento de implementar un proyecto, ya que la
inversion del proyecto puede ser afectada por la capacidad financiera, ya
gue muchas veces se dan un limite maximo de inversién debido a esta.
Garantia de suministros de los equipos y piezas de repuesto de la
tecnologia en concreto a instalar.

Fuentes y disponibilidad de materias primas en el pais: podemos decir
que el volumen limitado de materias primas disponibles, también limita
la capacidad anual de produccién a instalar, especialmente en aquellas
producciones que dependen de materias primas de procedencia agricola
0 mineral.

Para la comparacion de las necesidades que requieren el programa de
produccion preestablecido del proyecto con las disponibilidades de
materias primas es indispensable conocer las calidades y volimenes de
las reservas existentes.

Tecnologias: algunos prototipos de plantas de una capacidad
predeterminada, solicita un tamafio o capacidad de produccion por lo
que es siempre aconsejable por los técnicos especializados conocer si la
tecnologia seleccionada sera capaz de satisfacer las expectativas de
capacidad requeridas asi como es necesario identificar cual es el equipo
que determina el ritmo de produccion para evitar los llamados cuellos de
botella.

Aspectos institucionales y/o legales

Costos de inversion y produccion de las plantas

Existencia de economias de escala” (Pag. 312)

El tamafio debe poseer las caracteristicas necesarias para poder producir o exhibir

en este caso los productos de diversificacion.
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Tamafio éptimo

El tamafio 6ptimo o escala dptima de produccion, esta asociado en la literatura
especializada al incremento perspectivo de la demanda y a la disminucién de los

costos de inversion o de produccion por unidad.

Es sabido que el perfeccionamiento de los métodos que se utilizan para determinar
el tamafio d6ptimo de las nuevas plantas, contribuye a elevar la eficiencia
econodmica en las futuras empresas industriales al obligar al uso mas racional de

las capacidades de produccion que se crearan en la industria nacional en el futuro.

Para poder seleccionar el tamafio 6ptimo de un nuevo proyecto se requiriere haber
seleccionado previamente el tipo de tecnologia y determinar el posible déficit de
capacidad que habra a mediano y largo plazo para poder satisfacer el surtido y la

cantidad de bienes a producir en el futuro.

1.4 FUNDAMENTACION CONCEPTUAL

1.4.10ferta y Demanda

1.4.1.1 Definicion de Oferta

Oferta se define como “la cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones dadas, en un determinado
momento”. Ademas es la cantidad de productos o servicios ofrecidos en el
mercado. En la oferta, ante un aumento del precio, aumenta la cantidad ofrecida.
(Kotler, Direccion de Marketing, 2008)

Tipos de Oferta

Los tipos de ofertas existentes son:
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Publicas: Las ofertas publicas estan a la vista de todos los usuarios. Esto
beneficiara al publicador en que, como todas las ofertas seran visibles, los

postulantes se esforzaran por mejorar las propuestas de los demas.

Privadas: Las ofertas privadas solo pueden verlas el publicador y el postulante.
Esto evitara que se pierdan ofertas de quienes no quieren “concursar"

publicamente.

Privadas con datos de contacto: en cada oferta el publicador vera los datos de
contacto, precios y tiempos de entrega de los postulantes y asi se podra armar su
propia red de contactos. Por su parte, los profesionales se benefician en que no

deben pagar comision al ser contratados.

GRAFICO N° 2Curva de la Oferta

Curva de Oferta

Canudad Ofrecida

Fuente: Organizacion de Empresas.-Benjamin Franklin 2008
Elaborado por: Luis Pita Pita

Explicacién: En la curva puede verse como cuando el precio es muy bajo, ya no es
rentable ofrecer ese producto o servicio en el mercado, por lo tanto la cantidad

ofrecida es 0.

27



Desplazamiento de la curva de Oferta

Si se producen modificaciones diferentes al precio (como por ejemplo incentivos a
la fabricacion de un determinado producto) se produce un desplazamiento de la
curva en si (y no sobre la curva). Es decir que al mismo precio habra mas o menos

interesados en ofertar (mayor o menor cantidad ofrecida en el mercado).

GRAFICO N° 3 Curva de la Oferta

Curva de Oferta

Cantidad Ofrecida

Fuente: Organizacion de Empresas.-Benjamin Franklin 2008
Elaborado por: Luis Pita Pita

Ley de la oferta

La ley de la oferta establece que, ante un aumento en el precio de un bien, la
cantidad ofertada que exista de ese bien va a ser mayor; es decir, los productores

de bienes y servicios tendran un incentivo mayor.

Este incentivo surge de la ldégica racional de los productores, ya que en
condiciones normales si el precio de un bien aumenta manteniéndose el de los
demas constantes, provocara un aumento en los ingresos de los que produzcan

dicho bien, por lo tanto motivara a que aumenten también su oferta.
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Determinantes de la oferta:

El precio del producto en el mercado.

Los costos de los factores necesarios para tal produccion.
El tamafio del mercado o volumen de la demanda.
Disponibilidad de los factores.

Numero de empresas competidoras.

© a k~ w e

Cantidad de bienes producidos

Consecuencias de la Oferta

En primer lugar el exceso de oferta es la situacion mas frecuente durante el ciclo
de la construccion. En segundo lugar no se aprovecha suficientemente la

capacidad potencial que tiene la oferta de la construccién.

1.4.1.2 Definicién de Demanda

La demanda significa la cantidad que se esta dispuesto a comprar de un cierto
producto a un precio determinado. Es la cantidad de bienes y servicios que los
consumidores desean y estan dispuestos a comprar dependiendo de su poder

adquisitivo.

La curva de demanda representa la cantidad de bienes que los compradores estan
dispuestos a adquirir a determinados precios, suponiendo que el resto de los

factores se mantienen.

La demanda entonces se define como el conjunto de bienes o servicios que los
consumidores estan dispuestos a adquirir a cada nivel de precios, manteniéndose
constantes el resto de las variables, también se define como peticion de compra de

un titulo, divisa o servicio.

29



Demandante de productos o servicios

El término "demandante”, aplicado a la economia, no guarda relacion directa con
la demanda descrita. Se conoce como demandante a todo individuo que desee
productos ofrecidos por el mercado, independientemente de si los adquieren o no.
Un demandante que opera en el mercado para obtener los bienes que desea se

transforma en un consumidor.

Funcién de la demanda

La funcidn de la demanda(McCarthy, 2006; Enrique, 1998) se define como la
“demanda de dinero es una ecuacion que expresa qué es lo que determina la

cantidad de saldos monetarios reales que la gente desea mantener", (Pag. 154)

Cuando se tiene dada una demanda de dinero estable, la teoria monetaria postula
la existencia de una relacion estrecha entre la cantidad del dinero y el PIB
(Producto Interno Bruto) nominal; el nivel del producto medio esta medido a
precios constantes y determina por el volumen de recursos reales y la eficiencia en
su uso, el nivel general de los precios, es una funcion del monto de dinero en

circulacion.

La politica monetaria expansiva genera un incremento de los agregados

monetarios que se traduce en inflacion.

De igual manera se deben de tomar en cuenta otros factores que son importantes:

a. La evolucion misma de la demanda de los agregados monetarios
b. La naturaleza cerrada o abierta de la economia, respecto a los flujos de
dinero con el exterior.

C. Si se esta en una economia abierta hay que tomar en cuenta el régimen
cambiario que esté en vigor.
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GRAFICO N° 4Curva de la Demanda

Demanda

Cantidad

Fuente: Organizacion de Empresas.-Benjamin Franklin 2008
Elaborado por: Luis Pita Pita

Explicacion:

Por medio de la ley de la demanda, se determina que al subir el precio de un bien
o0 servicio, la demanda de éste disminuye (a diferencia de los cambios en otros

factores que determinan un corrimiento de la curva en si).

No obstante, La variacion de la cantidad de bienes y servicios demandados no

siempre es lineal con la variacién del precio (ver elasticidad de la demanda).

Desplazamiento de la curva de Demanda

Si se producen modificaciones diferentes al precio (como por ejemplo en los
habitos de consumo al ponerse de moda un producto o dejarse de utilizar debido a
la aparicion de otro), se produce un desplazamiento de la curva de demanda. Esto
significa que a un mismo precio habrd mas o menos interesados en demandar ese

bien o producto.
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GRAFICO N° 5Curva de la Demanda

T EETETEE

Cantidad

Fuente: Organizacion de Empresas.-Benjamin Franklin 2008
Elaborado por: Luis Pita Pita

Ley de la demanda

La Ley de la demanda es la relacion negativa entre el precio y la magnitud de la
demanda: al subir el precio disminuye la cantidad demandada. Al bajar el precio,
la cantidad demandada aumenta. Es decir: que el precio reduce la demanda. Por lo
tanto, la relacién entre la cantidad de demanda y el precio es directa, es decir,
cuanta mas demanda de un producto -en igualdad de condiciones-, mayor sera el
precio que adquirird en el mercado, y cuando menor sea la demanda, menor sera
el precio, con vistas de que al disminuir el precio, aumente la demanda es a mayor

precio menores cantidades y viceversa.

1.4.2Procedimientos

Al ofrecer un producto o servicio se debe seguir los procedimientos asi propone:
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Wheelen T., (2007): “Los procedimientos denominados en muchas
ocasiones procedimientos operativos estandar, constituyen un sistema de
pasos sucesivos o técnicas que describen en detalle a la manera de realizar
una tarea o trabajo en particular”. Pag. 17.

(Chiavenato, 2010) “Los procedimientos se considera como el modo como
se deberén ejecutarse o llevarse a efecto los programas o los planes que
prescriben la secuencia consecutiva de las tareas especificas necesarias para
realizar determinados trabajos o tareas”. Pag. 231.

Los procedimientos indican la manera mas apropiada de realizar o poner en
practica los planes y proyectos, ademas el orden definido de las actividades en la

institucion.

1.4.3 Manual

Instrumento administrativo que contiene en forma explicita, ordenada y
sistematica informacion sobre objetivos, politicas, atribuciones, organizacion y
procedimientos de los 6rganos de una institucion; asi como las instrucciones o
acuerdos que se consideren necesarios para la ejecucion del trabajo asignado al

personal, teniendo como marco de referencia los objetivos de la institucion.

Dentro de una organizacion se debe tomar en cuenta los manuales aplicar porque
por medio de ellos se pueden delegar funciones dentro de una estructura

organizacional.

1.4.4 Calidad

(Raul, 2008)Guia de Auditoria de Gestion a Empresa Privadas: Todo trabajo es un
proceso. Este concepto implica que “cada trabajo o tarea debe ser considerada no
como algo aislado; sino como parte de una cadena interrelacionada en la que se va

multiplicando la siguiente trilogia:

a. “El Proveedor e insumos que €l proporciona.
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b. Cada Proceso realizado a través de trabajo de cada persona.
c. Clientes o usuarios que reciben el producto o servicio.

Para que se dé la calidad se requiere que en los insumos, en el trabajo y en
los servicios o productos se cumplan los requisitos establecidos para
garantizar un correcto funcionamiento en todo. La calidad, definida como
"cumplir los requisitos” (Pag. 243)

La calidad es un factor muy importante ya que nos muestra desde una optica el

prestigio de la empresa

1.4.10 Precio

El precio es un instrumento que adquiere especial importancia por su capacidad de

generar ingresos.

El precio permitira asegurar una ventaja competitiva la que consista Unicamente
en precios mas bajos que los de la competencia, con un servicio de prestaciones o

calidad distintas.

Por otra parte, es importante considerar también la relacion que el precio debe
tener con la imagen de la empresa. Una empresa que quiera mantener una imagen

de prestigio y calidad, no puede fijar precios elevados a sus productos.

Ademas el precio estara fijado segun las tendencias del mercado y los costos

generados en la empresa.

1.4.11Talento Humano

La administracion del Talento Humano consiste en la planeacion, organizacion,
desarrollo y coordinacion, asi como también como control de técnicas, capaces de

promover el desempefio eficiente del personal, a la vez que el medio que permite a
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las personas que colaboran en ella alcanzar los objetivos individuales

relacionados.

1.4.11 Proveedores

En la actividad empresarial, la gestion de compras, es una actividad que se destina
a determinar las necesidades de la empresa y seleccionar a quienes la proveeran
con la calidad adecuada al menor costo, con las mejores condiciones de
financiacion, y en el tiempo propicio. Estas necesidades pueden ser entre otras, de
materia prima, de maquinarias o servicios técnicos. Debe ademés evaluarse la
fiabilidad del proveedor, su situacion financiera, la permanencia en el mercado,

los controles de calidad que aplican para sus productos.

Los proveedores deben mantener la fiabilidad para con la empresa brindando sus

mejores productos aun buen precio.

1.4.12 Promociones

Mediante la promocién, la empresa puede obtener también una adecuada
diferenciacion, que le permita mantener una ventaja competitiva. No solo se ha de
considerar el nimero de puntos de venta disponibles, la diferenciacion puede
lograrse, en primer lugar, a través de la gran formacion del personal de la
organizacion, que convierta a los colaboradores en auténticos profesionales y
vendedores, no sélo de sus productos y servicios, sino también de la imagen

publica de la empresa.

1.4.13 Descuentos

Generalmente, la motivacién de este tipo de préactica resulta ser la de ofrecer
aquellos productos excedentes 0 que tienen una muy baja demanda a un precio

mucho mas bajo del anunciado y del esperado, con el claro objetivo de promover
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la demanda o de reducir los costos que pueden llevar a provocar los mismos en

cuanto a almacenaje o inventario.

Los descuentos nos van ayudar a tener una mayor afluencia en base a

promociones, manteniendo nuestra calidad de por medio.

1.5

1.5

En

MARCO LEGAL

.1 Constitucién de la Republica del Ecuador

el Art. 15 de CR. Expresa:

“El Estado promovera, el sector publico y privado, el uso de tecnologias
ambientalmente limpias y de energias alternativas no contaminantes y de
bajo impacto. La soberania energética no se alcanzara en detrimento de la
soberania alimentaria, ni afectara el derecho al agua”. (Constitucion
Ecuador, 2008).

Los productos que comercializa la Empresa Su Economia, esté libre de

contaminantes y para su elaboracion se usa tecnologia ambientalmente

limpia.

En el Art. 54.- “Las personas o entidades que presten servicios publicos o
que produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables civil
y penalmente por la deficiente prestacion del servicio, por la calidad
defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén de acuerdo con
la publicidad efectuada o con la descripcion que incorpore. Las personas
seran responsables por la mala practica en el ejercicio de su profesion, arte u
oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la integridad o la vida de las
personas”. (Constitucion Ecuador, 2008).

Los productos que oferta la Empresa Su Economia, estd obligada por la

constitucion de repUblica a entregar un producto de calidad.
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1.5.2. Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017

El Plan Nacional para el Buen Vivir 2013-2017 es el instrumento del Gobierno
Nacional para articular las politicas publicas con la gestion y la inversion publica.
Estd estructurado mediante 12 objetivos, 83 metas, 111 politicas y 1.089
lineamientos estratégicos. (PNDVB 2013-2017, Afio 2013), Pag.

La politica publica del Estado a través del Objetivo 10 del (PNDVB 2013-2017,
Afio 2013) manifiesta: Impulsar la transformacion de la matriz productiva: “L0S
desafios actuales deben orientar la conformacion de nuevas industrias y la
promocion de nuevos sectores con alta productividad, competitivos, sostenibles,
sustentables y diversos, con vision territorial y de inclusién econdmica en los
encadenamientos que generen. Se debe impulsar la gestién de recursos financieros
y no financieros, profundizar la inversién publica como generadora de
condiciones para la competitividad sistémica, impulsar la contratacion publica y

promover la inversion privada”. Pag. 291.

En la Politica 10.1expresa: “Diversificar y generar mayor valor agregado en la
produccion nacional” segin el literal e. “Fortalecer el marco institucional y
regulatorio que permita una gestion de calidad en los procesos productivos y

garantice los derechos de consumidores y productores”.

1.5.3 Cddigo Organico de la produccién, comercio e inversiones.

El Codigo tiene por objeto regular el proceso productivo en las etapas de
produccion, distribucidn, intercambio, comercio, consumo, manejo de
externalidades e inversiones productivas orientadas a la realizacion del Buen

Vivir.

Esta normativa busca también generar y consolidar las regulaciones que

potencien, impulsen e incentiven la produccién de mayor valor agregado, que
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establezcan las condiciones para incrementar productividad y promuevan la
transformacion de la matriz productiva, facilitando la aplicacion de instrumentos
de desarrollo productivo, que permitan generar empleo de calidad y un desarrollo

equilibrado, equitativo, eficiente y sostenible con el cuidado de la naturaleza.

En el cédigo orgénico de la produccion en su Art. 1.- Sobre el &mbito:

“Se rigen por la presente normativa todas las personas naturales y juridicas
y deméas formas asociativas que desarrollen una actividad productiva, en
cualquier parte del territorio nacional. EI &mbito de esta normativa abarcara
en su aplicacion el proceso productivo en su conjunto, desde el
aprovechamiento de los factores de produccion, la transformacion
productiva, la distribucién y el intercambio comercial, el consumo, el
aprovechamiento de las externalidades positivas y politicas que
desincentiven las externalidades negativas. Asi también impulsara toda la
actividad productiva a nivel nacional, en todos sus niveles de desarrollo y a
los actores de la economia popular y solidaria; asi como la produccion de
bienes y servicios realizada por las diversas formas de organizacién de la
produccidn en la economia, reconocidas en la Constitucion de la Republica.
De igual manera, se regira por los principios que permitan una articulacion
internacional estratégica, a través de la politica comercial, incluyendo sus
instrumentos de aplicacion y aquellos que facilitan el comercio exterior, a
través de un régimen aduanero moderno transparente y eficiente”.

En el Art. 2.- Actividad Productiva.- “Se considerara actividad productiva al
proceso mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y
servicios licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables,

incluyendo actividades comerciales y otras que generen valor agregado”.

En el Capitulo Ill sobre los Derechos de los Inversionistas en el Art. 19.-
Derechos de los inversionistas.- Se reconocen los siguientes derechos a los
inversionistas: literal a. “La libertad de produccion y comercializacion de
bienes y servicios licitos, socialmente deseables y ambientalmente
sustentables, asi como la libre fijacion de precios, a excepcion de aquellos
bienes y servicios cuya produccion y comercializacion estén regulados por la
Ley”.
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1.5.4 Normativas Regulatorias

1.5.4.1 Permisos de funcionamiento

Los permisos necesarios que debe cumplir toda empresa son las siguientes:

o o T

Registro Unico de contribuyentes
Matricula Municipal

Permiso del Cuerpo de Bomberos
Permiso Sanitario

Licencia Anual de Funcionamiento para Locales Comerciales

El negocio Funcionaré bajo la figura de una persona juridica, a continuacion se

establecen los requisitos necesarios para la constitucion de una Compafiia.

1.5.4.2 Requisitos para obtener el RUC para compafias Anonimas y

Limitadas.

Copia de cédula vigente legible y certificado de votacion (Ultimo proceso
electoral del representante legal)

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

Formularios 01-A y 01-B (resolucién 0070).

Original y copia de la planilla de cualquier servicio basico (ultimo trimestre) a
nombre de la Compaiiia, representante legal o del contrato de arrendamiento
inscrito en el juzgado de inquilinato a nombre de la compaiiia.

Original del registro de sociedades( datos generales y accionistas)

Original y copia de la escritura de constitucion con su respectiva resolucion e
inscripcion en el registro mercantil.

Copia de cédula identidad vigente legible del contador.
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1.5.4.3 Requisitos para la patente Municipal

Copia del RUC

Copia de cédula de identidad del representante legal

S

13

Certificado del cuerpo de bomberos

o

Tasa de trdmites para patentes

Requisitos para registrar la patente

a. Solicitud dirigida al Director Financiero del Municipio.
b. Cédula de Identidad o RUC.

Pasos para el tramite

Acercarse a la ventanilla de la Tesoreria a cancelar la Patente Municipal del local
(cada afio).
Registro de la Patente

a. Presentar una solicitud dirigida al Director Financiero, solicitando la Patente
Municipal para el inicio de la actividad comercial.

b. Se realiza la inspeccidn al local comercial.

c. En la Jefatura de Rentas presentar la cédula de identidad o RUC junto con el
informe de inspeccion del local, para realizar el catastro del establecimiento.

d. Al inicio de la actividad el duefio del establecimiento tiene un mes de plazo

para notificar en la Jefatura de Rentas.

Permiso Sanitario

Los Permisos Sanitarios se conceden al realizar las inspecciones a los locales

comerciales, tramite que se realiza cada afio, los duefios de los establecimientos
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que no hayan registrado su local deben acercarse al Municipio a solicitar la
Patente Municipal.

1.6 MARCO REFERENCIAL

1.6.1 Localizacion del Proyecto

El estudio de localizacion tiene como propdsito encontrar la ubicacion mas
ventajosa para el proyecto; en este caso el sitio méas rentable se encuentra en la
region costa especificamente en la Provincia de Santa Elena, porque permite
cumplir con las exigencias o requerimientos del mismo, contribuyendo a

minimizar los costos de inversion y gastos durante el periodo del proyecto.

1.6.2 Macrolocalizacion

El Comercial “Su Economia” ha optado por ubicar su centro de negocios en el
canton La Libertad, por ser una localidad que esta en constante superacion y
dedicada al comercio. A su vez pretende ser una de las mejores empresas
relacionadas en el area de acabados de la construccién, prevaleciendo por disefios,
variedad, calidad, precios; se pretende ampliar y diversificar para satisfacer las
necesidades del mercado meta y cumplir con las exigencias de los clientes

potenciales.

1.6.2 Microlocalizacion

Para determinar con mejor precision y seguridad a la micro localizacion, se
procedera a explicar que como organizacion ya existe lo que se pretende hacer es
ampliar y diversificar la empresa con la finalidad de cumplir con las necesidades
de los consumidores, es por ello que la ubicacion es en el Barrio La esperanza,

Av. Eleodoro Solo6rzano entre calle 22 y 23 siendo muy reconocida en el sector.
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1.6.2.1 Factores para determinar la Microlocalizacion del Proyecto

En la micro localizacion influyen los siguientes factores:

o ~ w0 e

1.7

Tipo de edificio: Hormigon armado

Area requerida: 306.61 mtrs®

Consumo de agua, luz y energia: Tiene todos los servicios
Instalacion y cimentacion para equipo: Si posee condiciones

Flujo y transporte de materia prima dentro de la empresa: Si existe

Ingenieria del Proyecto

Aqui se refleja la instalacion del Comercial, porque se debe mencionar el lugar

fisico donde se realice la comercializacion de nuestros productos, se compromete

a cumplir con las necesidades de los clientes, a su vez se establecen las

caracteristicas del local o de la infraestructura donde se desarrollaran, para lo cual

mencionaremos:

El area del local: Para la ampliacién del local se consideré un area de
306.61m2,

Las caracteristicas del techo, paredes y pisos: (es una construccion sélida
con bases en proyecto para 5 pisos, techo y pared de loza).

El ambiente: Adecuado, también se mantiene en toda el area del local un
ambiente pacifico y de armonia compuesta de musica relajante, precedido de
aire acondicionado para mantener la temperatura adecuada.

La seguridad de los trabajadores: Se entregan mascarillas al personal de
bodega para la proteccion del polvo, las areas del local tienen ventilacion y
extraccion de gases toxicos, lugares de salida ante posibles accidentes o
desastres naturales.

Obtencidn de informacion técnica de nuestros productos
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El producto que se pretende comercializar son los materiales y acabadospara la
construccion, lo que se va a utilizar para la venta de nuestros productos son las
diferentes gamas de disefios en lo referente a cerdmicas de piso, paredes, entre

otros.
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CAPITULO I

METODOLOGIA

2.1DISENO DE LA INVESTIGACION

En la presente investigacion se consider6 el paradigma cualitativo, que
generalmente se recomendd en este trabajo de grado por ser naturalista,
participativo, etnografico y humanista.

Debido que la poblacién esta en constante crecimiento se hace necesario realizar
una serie de encuestas a los consumidores en donde se den a notar las preferencias
en marcas modelos, costos, y se puedan hacer las comparaciones entre los
productos que la empresa distribuye y en base a esta informacion se puede realizar
un listado de nuevos proveedores con quienes se puedan comercializar nuevos y
mejores productos, con los que se logre negociar concediendo créditos a mas dias
plazos, en los que se pueda incrementar la recaudacion del capital con las ventas

que realizadas.

También conocer sus opiniones sobre los productos y los de la competencia, su

aceptacion de precios y preferencias y demas requerimientos por los clientes.

2.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La modalidad del trabajo de titulacion que se utilizo en esta investigacion, es el de
proyecto factible o de intervencion, segin Yépez E. (2008), Considera que el
proyecto factible debe comprender la elaboracién y desarrollo de una propuesta de
un modelo operativo viable, para solucionar problemas en este caso de la
ampliacion y diversificacion del Comercial “Su Economia”, para determinar el

espacio fisico, donde se van a ubicar las salas de exhibiciones y mejorar la
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atencion al cliente, como efectuar una campafia agresiva de publicidad y

promocion de la imagen corporativa, recurriendo a las siguientes etapas:

1.

2.

3.

Diagndstico

Planteamiento y fundamentacion tedrica de la propuesta
Procedimiento metodoldgico,

Actividades y recursos necesarios para su ejecucion

Anaélisis y conclusiones sobre la viabilidad y realizacion del Proyecto.

En la investigacion se determind la solucion del problema en cuanto a la

ampliacion y diversificacion para la empresa “Su Economia.” en el cantéon La

Libertad, provincia de Santa Elena - afio 2013, aplicando lo siguiente:

1.

Utilizacion de técnicas cualitativas

Interpretacion del problema o fendmeno de estudio
Aspectos particulares

Filtracion de datos segun el criterio.

Conocimiento orientado a los procesos.

En este se plante6 una propuesta viable que conlleve a la solucion de la

ampliacion para el comercial “Su Economia”, considerando el apoyo de

investigaciones de tipo documental tales como modelos de disefios estratégicos de

ampliacion de locales, se realizé consultas a libros con temas relacionados a la

propuesta, se visitd constantemente la Biblioteca Virtual de la Upse, para obtener

informacién adecuada, de campo se utilizd la observacion directa del Comercial,

para confirmar los espacios en que ofertan los productos, esto permitio establecer

las pautas y caracteristicas fundamentales inherentes a la fundamentacion teorica

de la propuesta.
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2.3 TIPOS DE INVESTIGACION

La presente investigacion se amplio considerando lo siguiente:

El tipo de investigacion permitié conocer la situacion actual comercial “Su
Economia”, que ofrece a la venta productos como ceramicas nacionales e
importadas, porcelanatos, cenefas, listelos, inodoros, lavamanos, eternit, planchas
de granito, mallas pinturas y toda la gama de ferreteria, entre otros,

comprometidos a brindar un mejor servicio.

Investigacion Descriptiva

Mediante esta investigacion se describio, registro el andlisis e interpretacion de los
resultados y la composicion de las actividades del Comercial “Su Economia”,
apoyado en informacién primaria entrevistando al Gerente Propietario y varios
jefes de areas, y la informacion secundaria elaborando un modelo de encuesta para
los clientes aplicando la muestra que se obtiene por la aplicacion de la formula de
Allan Wester.

De igual forma se emple6 informes y documentos realizados por otros
investigadores relacionados a la ampliacion y diversificacion de locales a nivel
nacional y local. También se detall6 las caracteristicas del lugar y el entorno del
comercial, del ambiente laboral y de la evolucion de las ventas durante los cinco

afios anteriores y establecer una proyeccion.

La investigacion permitid0 conseguir el conocimiento y entendimiento de
diferentes escenarios tales como el optimista, pesimista y probable, las cualidades
de los productos de venta, y de costumbres o tradicion de los clientes siendo sus
gustos y preferencias los aspectos que se consideran de vital importancia, el uso
de palabras correctas que detallan con exactitud las actividades del sector

empresarial y especificamente las formas de ampliacion y diversificacion, ademas
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los procesos que poseen para atender al publico e inclusive se consulté a las
personas implicadas en la bdsqueda de la informacion del local para que nos
informacién de la base de datos de los clientes, lo que facilité conocer a fondo el
proceso a seguir y los pardmetros necesarios para justificar la implementacion de
la ampliacion y diversificacion en el Comercial “SU ECONOMIA” del canton La
Libertad.

Investigacion de Campo

Se empled en la investigacion de campo el cuestionario de encuesta que estd
encaminado a obtener opiniones y sugerencia de los clientes de acuerdo a la base
de datos, socios y empleados del Comercial “SU ECONOMIA”, para la

recoleccion de informacion necesaria en el proceso de investigacion.

Por la Dimension

Para el presente trabajo de tesis se utilizo la Dimension de tipo Transversal, que se
refiere al empleo que hace el estudio de la dimension temporal. Los disefios
transversales implicd la recoleccién de datos en un periodo de tiempo, lo que
comprende los meses que duré la investigacion (AGOSTO-SEPTIEMBRE-
OCTUBRE-NOVIEMBRE del afio 2013) para lograr la finalizacion de la tesis de

grado y realizar la sustentacion correspondiente.

2.4 METODOS

En este estudio se utilizara el inductivo y analitico.

2.4.1 Método Inductivo

Al observar las instalaciones del Comercial “Su Economia” se determind la falta

de espacios fisicos para la exhibicion de los productos, e inclusive la entrevista
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con el Gerente Propietario, indicaba que estaria dispuesto a tomar una decision de
recurrir a la ampliacion y diversificacion si se le demuestra la factibilidad de la
propuesta, llegando a un analisis del entorno interno y externo, se determind las
definiciones claras de cada uno de los conceptos investigados tales como
ampliacion, tipos y clases, la comercializacion, servicios al cliente, diversificacion
indicadores oferta y demanda, datos proporcionados por la operacionalidad de las

variables.

2.4.2 Método Analitico

Se utiliz6 este método analitico se desmembré las partes o elementos analizados
en la Operacionalizacion de las variables, para tomar en cuenta las causas,

naturaleza y efectos.

La variable independiente “Ampliacion y Diversificacion del "Comercial Su
Economia" definiéndolo como: el procesos mediante el cual una empresa se
introduce en nuevos mercados con sus productos actuales o nuevos productos, en
la variable dependiente: Estudio de factibilidad, definiéndolo para esta propuesta
como, el procedimiento que permite analizar los aspectos institucionales,

producto, mercado, técnico y financiero del Comercial "Su Economia"

Se procedidé ademas a revisar ordenadamente las dimensiones e indicadores de
cada uno de ellos por separado, para comenzar desde el mas simple o realizable

hasta el mas complejo.

Ademas el método analitico proporciona la recoleccion necesaria de informacion
que se requirié para formular la ampliacién y diversificacion, conocer la actividad
comercial de la Empresa Su Economia S.A., si cuenta con talento humano
comprometido con la atencion al cliente, los sueldos y salarios, los cargos y

puestos e inclusive su ambiento y comportamiento organizacional..
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2.5 POBLACION Y MUESTRA

2.5.1 Poblacién

Es el conjunto de unidades individuales o unidades elementales compuestas por
personas 0 cosas, Hernandez R. Fernandez Carlos (2008), manifiesta que
poblacion es “el conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas
especificaciones.” (Pag. # 304). En esta de investigacion fué el Comercial “SU
ECONOMIA” que tiene un total 37 personas entre empleados y socios. Ademas
cuentan con una base de datos de clientes de 30044 personas, dando un total de

poblacién a observarse de 30081.

CUADRO N° 3Paoblacion

ELEMENTO Ni
SOCIOS 1
ADMINSTRADOR 1
ADMINISTRATIVOS 15
EMPLEADOS 20
CLIENTES (BASE DE DATOS) 30044
TOTAL 30081

Fuente: Datos de la Investigacion
Elaborado por : Luis PitaPita

2.5.2Muestra

En la metodologia de la investigacion otro punto relevante que se utilizo es la
muestra que es una parte de la poblacion o universo que implica al todo y luego
expresa la magnitud de las caracteristicas de la cual fue obtenida. EI muestreo
hace posible una mejor planeacién y control en el disefio de la investigacion y

permitio desarrollar un estudio més detallado sobre la poblacion.
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Muestreo Aleatorio Simple

El muestreo aleatorio simple indica que todos los individuos tienen la misma
probabilidad de ser seleccionados. Se escogio este tipo de muestreo debido a que
se considera el mas idoneo para determinar la muestra de la poblacion a encuestar.
En el presente trabajo se realizd considerando el muestreo aleatorio simple.
Paredes Garcés (2010) considera: Se considera el calculo del tamafio de la

muestra para la inferencia de la proporcién sobre la poblacion. (Pag. No. 93).

Zz*p*q*N
e?2(N—-1)+ Z% xpq

n-=

Donde:

n = Tamafo de la Muestra

N = Poblacién relacionada 30044

Z = Nivel de confianza: 1.96

p = Probabilidad que se cumpla la hipétesis: 50%
g = Posibilidad que no se cumpla: 50%

e = Margen de error: 5%

Resultado de la muestra: 379 encuestas

Luego de haber aplicado la formula, se obtuvo como resultado 379 (380 por ser
un nimero par) encuestas para comenzar la recoleccion de datos e informacion,
que permitié desarrollar la tesis titulada “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA
LA AMPLIACION Y DIVERSIFICACION DEL COMERCIAL SU
ECONOMIA EN EL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA
ELENA, ANO 2014”.
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2.6 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

El proceso de la investigacion obedecié a la calidad de la informacion que se
obtuvo, tanto de las fuentes primarias como de las secundarias asi como del

procesamiento y exposicion de la informacién.

2.6.1 Técnicas

Este instrumento permitié facilitar el procesamiento de la informacion en la
investigacién, fundamentando los Objetivos de la investigacion, en el presente

trabajo se utilizé técnicas de tipo documental y de campo.

2.6.2La Encuesta

Con este instrumento se realizaron las interrogantes que determina el objetivo del
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA AMPLIACION Y
DIVERSIFICACION DEL COMERCIAL SU ECONOMIA EN EL CANTON
LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2013, con preguntas
cerradas de si, no y no sabe y de respuesta multiple, con escala de Likert.

2.7 PROCEDIMIENTO DE LA INVESTIGACION

Se realiz6 por medio un cuestionario, aplicada a las personas relacionadas y
expertos en el tema como lo fue el Gerente Propietario del Comercial “Su

Economia”.

Los items que se utilizaron con la finalidad de almacenar informacion sobre la
situacion y caracteristicas del servicio, frecuencia de compra, gustos, preferencias,
opiniones 'y sugerencias. Ademas se utilizO la herramienta de la

operacionalizacion de las variables tanto los indicadores como los items.
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2.7.1 Procedimientos

De esta manera el procedimiento que se siguio para el objeto de estudio es el que

se detalla a continuacion:

a. Seleccion del problema.

b. Encontrar informacion.

c. Definir el tema.

d. Localizary seleccionar el material.
e. Evaluar la referencia del material.

f. Tomar notas

g. Construir el proyecto.

2.7.2 Procesamiento

El procesamiento permitié obtener resultados en términos de medidas estadisticas
descriptivas como son: representacion gréafica, distribucién de frecuencias,

porcentajes en tablas y cuadros de la siguiente manera:

Recoleccion de datos a través de encuestas, entrevistas.
Se determinard cada item la frecuencia y el porcentaje de opinion
Se agruparan las respuestas de acuerdo con las dimensiones del estudio.

Se analizaran en términos descriptivos los datos que se obtengan.

o r w0 e

Se interpretara los resultados, para dar respuesta a los objetivos de la

investigacion.
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CAPITULO I

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

3.1 ANALISIS DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A LOS
CLIENTES DEL COMERCIAL “SU ECONOMIA”
Nivel Socioeconémico de los encuestados

CUADRO N° 4 Género de los Encuestados

item Alternativas Resultado Porcentaje
Masculino 258 68%
1 Femenino 122 32%
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 6 Género de los Encuestados

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Anélisis

Dentro del analisis se determind que el 68% de los encuestados en la aceptacion
de compra son varones por tener decisién de compra al escoger sus decoraciones,
como maestros constructores, jefes de hogares, arquitectos, mientras que el 32%
es femenino y mantiene una indecision al momento de escoger sus productos y

por ende realizar una compra.



CUADRO N°5 Edad de los Encuestados

item Alternativas Resultado Porcentaje
25 -35 afios 120 32%
2 35- 75 en adelante 260 68%
Total 380 100%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 7 Edad de los Encuestados

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Andlisis

El 68% de los encuestados se considera dentro de una edad de 35- 75 afios por lo

gue cuentan con una vision y apreciacién en la decoracién de sus viviendas,

mientras que en el rango de 25-35 afos, tenemos un 32% de las encuestas que no

tienen una clara vision para decidir para la decoracion de sus viviendas.

54



CUADRO N° 6 Nivel de Ingresos Econdémicos de los Encuestados

item Alternativas Resultado Porcentaje
Basico SBU 50 13%
Igual SBU 85 22%
Mayor SBU 245 64%
Total 380 100%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO Ne 8 Nivel de Ingresos Econémicos de los Encuestados

Béasico SBU
13%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Andlisis

Dentro de las encuestas realizadas se considerd que el 64% son efectuadas por
clientes cuyos ingresos son mayores al Remuneracién Basico Unificado ,es decir
cuenta con el medio necesario para realizar sus compras es pagar en efectivo o
difiriendo mediante tarjetas de crédito o pagos con cheques, se considerd que el
22% de los encuestados realizan sus compras de acuerdo a su nivel de ingresos,
comprando de una forma limitada al hacer su compra, mientras que el 13%

compra de una a dos producto por tener medido su presupuesto econémico.
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Pregunta N° 1. ;Usted conoce a que se dedica Comercial "*Su Economia’*?

CUADRO N° 7 Conoce a que se dedica Comercial **Su Economia™

item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 179 47,11
4 No 198 52,11
No Sabe 3 0,79
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 9 Conoce a que se dedica Comercial **Su Economia'"

No Sabe
1%

‘\

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Andlisis

El 47% de la encuestas dieron como resultado que conocen de Comercial Su
Economia por la variedad de sus productos mientras que 52% considera que solo
se dedica a la venta de ceramica y el 1% desconoce a qué se dedica si vende solo
para grandes proyectos o vende a nivel general.
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Pregunta N° 2. ¢Usted realiza las compras de material de construccion y
acabados en Comercial "Su Economia™?

CUADRO N° 8 Realiza las compras de material de construccion y acabados

item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 190 50,00
5 No 187 49,21
No Sabe 3 0,79
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 10 Realiza las compras de material de construccion y acabados

No Sabe
1%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Analisis

El 50% de las encuestas manifestaron que realizan sus compras en Comercial Su
Economia por mantener una gama de productos de diferentes marcas, mientras
que el 49% decide en realizar sus compras en otras partes por relacion de los
precios y consideran que sus costos son muy altos y realizan su compra lugares
con un precio mas cdmodo, y el 1% se mantiene al margen al contestar.
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Pregunta N° 3. ¢Conoce usted que el Comercial "'Su Economia' desarrolla

estrategias de comercializacion?

CUADRO N°9 Desarrolla estrategias de comercializacion

Item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 80 21,05
6 No 100 26,32
No Sabe 200 52,63
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 11 Desarrolla estrategias de comercializacion

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Andlisis

El 26% de los encuestados consideran que no se realizan estrategias de ventas, es
decir no les ofrecen facilidades de pago, seleccionar sus productos al momento de
realizar su compra mientras que el 21% considera que si se realizan estrategias de
ventas porque le brindan todas las facilidades de pago por ser clientes
seleccionados y el 53% manifiesta que Comercial Su Economia no mantiene

estrategias de comercializacion,

58



Pregunta N° 4. ; Usted como define la calidad del producto?

CUADRO N° 10 Definicién de calidad del producto

Item Alternativas Resultado Porcentaje
Materia Prima 35 9,21
7 Color 71 18,68
Gusto 250 65,79
Durabilidad 24 6,32
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 12 Definicion de calidad del producto

Durabilidad Materia Prima
6% 9%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Analisis

El 66% de las encuestas determinan que definen la calidad de producto por medio
de gustos y variedades, mientras que el 19% consideran que definen calidad por
medio de la gama de colores, y el 9% por la marca del producto, mientras que el
6% considera su calidad por la durabilidad y consistencia del producto.es decir

cada cliente tiene una clara vision de escoger su producto por su calidad.
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Pregunta N° 5. ¢ Los precios son competitivos de acuerdo al mercado?

CUADRO N° 11 Los precios son competitivos

item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 252 66,32
8 No 120 31,58
No Sabe 8 2,11
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 13 Los precios son competitivos

No Sabe

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Analisis
El 66% de las encuestas consideran que los precios si son considerados en base a
la competencia y a la variedad de sus productos, mientras que el 32% considera

que sus precios son muy altos en relacion a la competencia y el 2% se limitan al

contestar y manifiesta que todo es igual.
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Pregunta N° 6. ¢ El talento humano se encuentra capacitado en ventas?

CUADRO N° 12 Se encuentran capacitado en ventas

item Alternativas Resultado Porcentaje
Totalmente 110 28,95
9 Parcialmente 100 26,32
Nada 170 44,74
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 14 Se encuentra capacitado en ventas

Totalmente
29%

arcialmente
26%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Anélisis
El 29% de los encuestados manifestaron que el personal de ventas si se encuentra
capacitado para efectuar sus ventas, el 26% considera que deberia tener mayor

capacitacion el personal de ventas, mientras que el 45% determina que estan en

total desacuerdo y que necesitan mayor capacitacion el personal de ventas.
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Pregunta N° 7 ¢ Considera usted que mantienen en stock lo suficiente?

CUADRO N° 13 Mantienen en stock

item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 80 21,05
1 O No 297 78,16
No Sabe 3 0,79
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 15 Mantienen en stock

No Sabe
1%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Anélisis
El 78% de las encuestas demostraron la insatisfaccion por no contar con un
adecuado stock y tienen que esperar que los productos lleguen bajo pedido, el

21% considera que se encuentra satisfecho con el stock que mantiene Su
Economia y el 1% no contesta.
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Pregunta N° 8. ¢Se realizan las promociones en los productos?

CUADRO N° 14 Promociones en los productos

item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 287 75,53
1 1 No 68 17,89
No Sabe 25 6,58
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 16 Promaciones en los productos

No Sabe
7%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Andlisis

El 75% de los encuestados manifiestan que si se realizan promociones durante las
ventas, mientras que el 18% manifiesta que no brindan con esos beneficios en si

no se cumplen esas promociones y el 7% no contesta.
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Pregunta N° 9. Cuando usted compra le han realizado descuentos?

CUADRO N°¢ 15 Realizan descuentos

item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 120 31,58
1 2 No 100 26,32
No Sabe 160 42,11
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 17 Realizan descuentos

No Sabe
21%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Andlisis

Los encuestados expusieron que al momento de realizar sus compras, las variables
mas sobresalientes son: El 32 % acierta que al efectuar una compra por volumen
le brindan un descuento o a la vez le brindan el transporte gratis, mientras que el
27% mantiene una posicion que no tienen ningun beneficio tener descuentos
porque es casi nada el tipo de descuento. Es por tanto y en cuanto debemos llegar
a lanzar descuentos para captar e incentivar a los clientes que por el nimero de
compra que realice es beneficiado a un descuento especial y el 42% manifiesta

gue no saben los descuentos que les pueden ofrecer.

64



Pregunta N° 10. ¢Le gustaria que la distribucion de los materiales sea en un

solo lugar?
CUADRO N° 16 Distribucion de los materiales
item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 362 95
1 3 No 15 4
No Sabe 3 1
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 18 Distribucion de los materiales

No No Sabe
4% 1%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Analisis

Los resultados obtenidos determinaron que en 95% de los clientes estan de
acuerdo que la distribucion de los materiales se lo realice en un solo lugar
mientras que el 4% se mantiene en un conformismo. En por ende que dentro del
planteamiento se considera a un costado contar con una bodega en la cual el
cliente no tenga que trasladarse de un lugar a otro causando contratiempos y el 1%

no contesta.
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Pregunta N° 11. ;Cree Ud. que ampliando Comercial Su Economia, tendria

una mejor Optica para apreciar la gama de sus productos?

CUADRO N° 17 Una mejor Optica para apreciar la gama de sus productos

item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 255 67,11
1 4 No 65 17,11
No Sabe 60 15,79
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 19 Una mejor Gptica para apreciar la gama de sus productos

No Sabe

Si
67%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Andlisis

Los resultados obtenidos determinaron que en 67 % de los clientes estan de
acuerdo que Su Economia crezca en infraestructura porque de esa manera tendrian
una mayor visién a la apreciacion de los productos que se exhiben mientras que el
17% se mantiene en que se encuentra bien como esta porque en un pequefo

espacio pueden encontrar todo y el 16% se mantienen al margen en contestar.
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Pregunta N° 12. ; Al cambiarse de lugar, estaria dispuesto a visitar las nuevas
salas de exhibiciones, con los productos de su preferencia?

CUADRO N° 18 Dispuesto a visitar las nuevas salas de exhibiciones.

item Alternativas Resultado Porcentaje
Si 362 95
1 5 No 15 4
No Sabe 3 1
Total 380 100

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

GRAFICO N° 20 Dispuesto a visitar las nuevas salas de exhibiciones

No No Sabe
1%

Fuente: Datos de la encuesta
Elaborado por: Luis Pita Pita

Andlisis

Los resultados obtenidos determinaron que en 95% de los clientes estan de
acuerdo que seria mejor que se traslade a un lugar mas despejado por lo que no se
puede apreciar tanta variedad de producto por ende no pueden seleccionar la
combinacién de sus materiales pero el 4% se mantiene que sea mas pequefio seria

mejor para dar muchas vueltas para llevar un solo producto y el1% no contesta.
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3.2 COMPROBACION DE HIPOTESIS

Estos indicadores observaron el efecto que tiene la variable dependiente en la
independiente. El calculo de las frecuencias absolutas esperadas para cada celda,

mediante el uso de la siguiente férmula:

. (Tniof)(Tnioc)

n
Do6nde:
nie = frecuencia absoluta esperada.
Tniof = total de las frecuencias absolutas observadas en la fila.
Tnioc = total de las frecuencias absolutas observadas en la columna.
n = tamafio muestral.

Calculo de frecuencias:
Variable Independiente
Parala celda 1

niel = (380 x270) / 760 =135
Para la celda 2

niel = (380 x 490) /760 = 245

CUADRO N° 19 Variable independiente

RIABLE
SATISFACTORIO | NO SATISFACTORIO

INDICADOR

¢Usted realiza las compras de
material de construcciéon y acabados 190 190
en Comercial "Su Economia"?

¢Conoce usted que el Comercial "Su
Economia" desarrolla estrategias de 80 300
comercializacion?

Promedio

135 245

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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Variable dependiente
Parala celda 1

niel = (380 x 614) / 760 = 307
Para la celda 2

niel = (380x 146) / 760 =73

CUADRO N° 20 Variable Dependiente

VARIABLE
INDICADO

SATISFACTORIO

NO SATISFACTORIO

¢Le gustaria que la distribucion de los |

) 362 18
materiales sea en un solo lugar?
¢Los precios son competitivos de
252 128
acuerdo al mercado?
Promedio
307 73

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

CUADRO N° 21 Variable Dependiente

VARIABLE SATISFACTORIO NO SATISFACTORIO
V. I: 135 245
V.D: 307 73
TOTAL 442 318

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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CUADRO N° 22 Resumen de los promedios obtenidos en las variables

independientes y dependientes

VARIABLE SATISFACTORIO NO SATISFACTORIO Tniof
VI nio= 131 nie= 426 nio= 245 nie= 318 760
VD nio= 307 nie= 426 nio= 73 nie= 326 760

Tnioc 442 318 760

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita

En la tabla no se refleja que el total de las frecuencias absolutas observadas en la

fila es de 380y corresponden al mismo numero del total de las frecuencias

absolutas observadas en la columna.

Una vez obtenidas las frecuencias esperadas, se procede a aplicar la formula para

encontrar la nie (frecuencia absoluta esperada).

nie=

nie =

nie =

(Tniof )Tnioc)

n

380 * 380

760

144400
760

nie 190
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La nie (frecuencia absoluta esperada), es 190, se procede a restar la frecuencia
absoluta observada de la esperada, elevando al cuadrado esta diferencia para luego

dividir ese resultado entre la frecuencia esperada.

NS (nio — nie)’
~ nie

oo (380 — 190)2
N 190

36100
190
X?=190

2

Raiz = 13,784

Se determin0 el valor de chi cuadrada que es 13,784 se la compara con su valor
tedrico, con un nivel de confianza de 95%. Para poder comparar el valor de chi
cuadrada calculada con su valor tedrico, debemos calcular el grado de libertad
para cuadros 2 * 2 al 95% de confianza mediante la siguiente formula:

gl= (f-1) (c-1)
Donde:
gl= grados de libertad
f=filas
c= columnas del cuadro
Entonces: gl = (2-1) (2-1) = (1) (1) =1

X?=1
gl= (f-1) (c-1)
gl= (2-1) (2-1)

gl=(1) (1) = gl=1=3.841
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Resultado de la Prueba de Hipotesis

La chi cuadrada calculada es 13,784, superior a la chi teorica gl =1 = al 95% =
3.84, por lo que se acepta la hipotesis de trabajo. Se Puede manifestar que a través
de la Ampliacién y Diversificacion se fortalecerd los ingresos econémicos y las
ventas del "Comercial Su Economia™ en el Canton La Libertad.

3.3 CONCLUSIONES

Como conclusién establecemos que existe la tendencia de realizar cambios dentro
de la estructura organizacional mediante los resultado obtenidos en la encuestas
hay que realizar cambios lanzar un plan de marketing para captar clientes,
asesoramiento técnico por parte de los proveedores para los vendedores interno y
externos para brindar un mejor servicio ante las exigencias de nuestros clientes,
cabe recalcar que mediante la ampliacion se va a ofrecer un mejor servicio a la
distribucion de los materiales porque existe inconformidad que se entrega muy
tarde el producto, ademas realizar un andlisis de los precios con la competencia,
manejar una campafia agresiva para convencer al cliente de clase media baja
adquirir los productos manteniendo la calidad , nuestro stock de las mercaderias

siempre deben mantenerse para que no existan reclamos por parte de los clientes.
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CAPITULO IV

AMPLIACION Y DIVERSIFICACION DEL "COMERCIAL SU
ECONOMIA™ EN EL CANTON LA LIBERTAD

4.1 PRESENTACION

A continuacion se realiza la presentacion de la propuesta, donde se analizan los
datos proporcionados por el Comercial “Su Economia”, para confrontarlos con
los resultados obtenidos con la Ampliacion y Diversificacion comercial y

determinar los indicadores financieros, estableciendo la viabilidad del estudio.

4.2 OBJETIVOS

4.2.1 Objetivo General

Plantear la factibilidad de ampliacion y diversificacion del Comercial “Su
Economia” que permita brindar un servicio de ventas a los habitantes del

cantdn La Libertad.

4.2.2 Objetivos Especificos

a. Determinar las necesidades y preferencias del consumidor.

b. Elaborar un manual de procedimientos para la organizacion.

c. Evaluar financiera y econdmicamente el proyecto.

d. Disefar un esquema de comercializacion que permita brindar un servicio de

Optima calidad.



4.2.3 Estructura Organizacional de la Propuesta

GRAFICO N° 21 Organigrama con la ampliacion
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Fuente: Datos de la investigacion
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4.3 FACTIBILIDAD

4.3.1 Macrosegmentacion
Para definir el mercado de referencia en macrosegmentos, intervienen tres factores

en esta division, que son:

a. Grupo de compradores:
b. Las Funciones.

c. Tecnologias.

a. Grupos de compradores:

Jovenes y adultos que deseen construir sus viviendas para mejorar su estilo de

vida, y profesionales dedicados a la construccién.

Son los diferentes grupos de compradores potenciales. Se realizan preguntas tales

como:

¢Quiénes son los diferentes grupos de compradores potencialmente interesados en

el producto? En otras palabras, el ¢quién?.

b. Las funciones:

Proporcionar el local adecuado para libre comercio de los productos que se

distribuye.

Se refiere a las necesidades que debe responder al servicio, se realizan preguntas

como por ejemplo:

¢Cuéles son las necesidades, funciones o combinaciones de funciones a

satisfacer?; es decir, el qué.
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c. Tecnologias:

Recursos disponibles y al alcance.

Aqui se pone en juego el “saber hacer” tecnologico que permite producir las
funciones descritas. Se preguntara: ¢Cuales son las tecnologias existentes o las

materias susceptibles de producir estas funciones?; es decir el como.

4.3.2 Microsegmentacion

El objetivo de la Microsegmentacion es analizar la diversidad de las necesidades
en el interior de los mercados identificados en la etapa del analisis de la

Macrosegmentacion.

Por hipotesis, los consumidores que forman parte del mercado buscan en los
productos la misma funcién de base, sin embrago, pueden tener expectativas o
preferencias especificas en la manera de obtener la funcién buscada o los servicios
suplementarios que acompafan al servicio base. Las variables que se consideran

en la segmentacién de nuestro mercado fueron:

a. Segmentacion Geogréfica.- Region, Ciudad.
b. Segmentacién psicografica.- Todas las clase sociales, estilo de vida y

personalidad.

4.3.3 Demanda Potencial

La demanda total de mercado es el volumen total que compraria un producto o
servicio un grupo definido de compradores, en una zona geografica definida, en
un lapso definido, en un entorno de mercadotecnia definido, bajo un nivel y una

mezcla de esfuerzo de mercadotecnia.
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4.3.4 Mercado Target

Para esta propuesta se define al mercado target a los profesionales dedicados a la
construccion, y a los padres y madres de familia que han conformado sus hogares,

y desean mejorar su estilo de vida para ellos y sus hijos.

Una campafa publicitaria y la creatividad de la misma estan dirigidas al target.
Para ubicar donde se encuentra realmente el mercado objetivo se realizd un
estudio que indican las variables duras y blandas asi mismo como la descripcion
exacta del target a que va dirigido el producto. Normalmente suelen agruparse sus

caracteristicas mas notables:

a. Nivel Socioeconémico (NSE)
b. Sexo

c. Edad

d. Ocupacién

e. Habitos

f. Motivaciones.

g. Nivel cultural.

h. Religion.

Para implementar un proyecto nace la factibilidad de cubrir las necesidades de

estigma del mercado target, es decir para todas las clases sociales.

4.3.5Cuantificacion de la Demanda

Para identificar la demanda se ha considerado las ventas histdricas de la empresa

Comercial “Su Economia”, este valor base se la proyecta considerando la tasa de
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crecimiento del sector construccion del 5,88%.Para el Afio 2013 se considera un

valor de rendimiento en base a la aceptacion de la investigacion de mercados

promedio del 60%.

CUADRO N° 23 Tasa de crecimiento — Sector Construccién

TASA DE CRECIMIENTO REAL DEL SECTOR CONSTRUCCION (%)

ANO CRECIMIENTO

2008 13,85

2009 5,37

2010 8,14

2011 7,7

2012 6,1
PROMEDIO 5,88

Fuente: Banco Central del Ecuador Boletin Mensual — Agosto 2013
Elaboracion: Luis Pita Pita

CUADRO N° 24 Ventas Historicas

VENTAS HISTORICAS COMERCIAL ""SU ECONOMIA ™

2007

2008

2009

2010

2011

2012

93.489,00

102.800,00

98.763,00

104.000,00

112.008,00

118.840,49

Fuente: Datos de la Investigacion
Elaboracion: Luis Pita Pita
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4.3.6Cuantificacion de la Oferta
La cuantificacion de la oferta se la representa en base a las empresas existentes en
la Provincia de Santa Elena, dedicados a la venta de acabados de construccion,

también se puede decir que es la competencia directa de nuestra empresa.

CUADRO N° 25 Competencia Directa

EMPRESAS DEDICADAS A LA COMERCIALIZACION DE
ACABADOS DE CONSTRUCCION
Disensa
Graiman
Comercial Perugache
Comercial Guevara
C.C. El Paseo Hipermarket
Comercial Jacome

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Luis Pita Pita

4.3.7Demanda Insatisfecha

Se identificar la demanda insatisfecha en base a la cuantificacion de la demanda,
considerando las respuestas efectuadas en las encuestas realizadas en la provincia
de Santa Elena, tanto a los profesionales (Ing. Civiles y Arquitectos), como a los
hogares; la no aceptacién de mercados arrojan un tasa promedio del 10% de

insatisfaccion.

CUADRO N° 26 Demanda Insatisfecha

PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA
DATO ANo0 Aflo1 ANO? ANO3 ANO4 ANOS
\alor Referencial 118,840 124,783 13102 | 19022 199,733 200.720
Porcentaje 10% 11.884 12478 13102 19022 19973 20972

Fuente: Datos de la investigacion
Elaboracion: Luis Pita Pita
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4.3.8 Oferta del Proyecto

La empresa se encuentra en la capacidad de ofertar la demanda existente y
satisfacerla en un 100% de la demanda latente con la ampliaciéon del local y

diversificacion de los productos, que satisfagan la necesidad de los consumidores.

4.3.9 Comercializacion del Bien o Servicio

Se refiere al procedimiento del como se llevara a cabo la comercializacion del
bien o servicio que ofrecera el proyecto al mercado, a su vez se ocupa de aquello

que los clientes desean.

Los productos utilizaran una gran cantidad de publicidad para la promocion de sus
productos y empaques. También se cuenta con el servicio al cliente siempre
disponible y el transporte es primordial porque los productos se trasladan muchos
kilometros para llegar a los mayores sitios posibles. Se requiere emplear todas
estas estrategias con la necesidad de captar el mayor nimero de posibles clientes.
En el futuro se espera realizar mas cantidad ofertada de los productos para que
puedan llegar a mas lugares y que los consumidores se sientan mas motivados en

la compra de los productos.

4.3.9 Marketing Mix

Producto:

El producto principal de los materiales y acabados para la construccion son las
ceramicas, ya que son necesarias para todas las viviendas que se encuentren en
etapa de remodelacion o edificacion, es por ello que la Comercial “Su Economia”,
cuenta con una diferente gama de disefios para ambientes decorativos, pavimentos
y el control de calidad adecuados para los productos con el propdsito de satisfacer

al consumidor final.
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Precio:

La empresa dispondrd de una estrategia de precios, el cual permitird que sus
productos estén al alcance de todos los grupos socio econOmicos, estos sean
accesibles a todos ellos, por lo que no contara con precios elevados, sino mas bien
con precios modicos, y con respecto a la competencia, estos se mantendran

conjuntamente.

Plaza:

Comercial “Su Economia” establecera una plaza de venta en el cantén La Libertad
por ser un lugar rentable para el comercio y a su vez traera consigo el

reconocimiento en el mercado, prestigio, calidad y seguridad de los productos.

Su distribucion es directa, empresa-consumidor que permita conocer las
expectativas de los clientes por medio de nuestro objetivo que es cumplir con sus
necesidades, gustos y preferencias en el mercado de la construccion.

Promocion:

Se utilizar distintas formas de promocion. Su medio importante de difusion es la

publicidad en radio, otro medio que ocupa es prensa (Catalogos, entre otros).

La empresa ocupara el sistema de recordacion de marca, esto lo hace mediante
promociones semana a semana, la cual va promocionando su extensa linea de

productos por separado.

También se empleara la venta personal, que es la presentacion personal de los
productos en una conversacion con uno o mas futuros compradores con el

propdsito de hacer ventas.
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4.3.10 Inversiones y Financiamiento del Proyecto

4.3.10.1 Premisas

CUADRO N° 27 Premisas Presupuestarias

Incremento de ventas

2,00%

Inflacion

5,00%

Tasa de Interés

Bancaria

2,75%

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

4.3.10.2 Anélisis de Sensibilidad

CUADRO NP° 28Andélisis de Sensibilidad

RENDIMIENTO
ESCENARIOS PROBABILIDAD
b4
OPTIMISTA 0,45 35%
PROBABLE 0,30 19%
PESIMISTA 0,25 15%
INTERVALO 0,2

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita

82



4.3.10.3 Estructura del Capital

CUADRO NP° 29 Estructura del capital

CONCEPTO % Aportes Costo de Capital CCPP
Acciones
Comunes 11% $ 188.581,51 20,00% 2,25%
Préstamo nuevo 24% $ 398.100,00 9,00% 2,14%
Prestamos
Bancario 65% $ 1.090.379,45 11,75% 7,64%
Totales 1,00 $ 1.677.060,96 12,02%
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
CUADRO N° 30 Andlisis de Sensibilidad
SU ECONOMIA
DESVIACION ESTANDAR
ESCENARIOS PROBABILIDAD RENDIE')WIENT VALOR K ;< e | e
y esperapok | RK | (K-KD} (K-K)™Pr
OPTIMISTA 045 035 0,16 0% 0100 00098 0,0044
PROBABLE 03 19% 0,06 025 006 00041 00012
PESIMISTA 025 015 0,04 0% 0100 00102 0,0026
TOTAL 1| 0,687328615 0,251198585 0,0082
9 0,0904
coeeficiente
de variacion oV 0300

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por:

Luis Pita Pita

RESPUESTA: EIl proyecto del Comercial “SUECONOMIA”

desviacién estandar de 9,00% y un coeficiente de variacion de 36,00%

presenta una
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4.3.10.4 Inversién Inicial

CUADRO N° 31 Inversion Inicial

CONCEPTO Valor
Capital de trabajo 638.920,34
Activos Fijos 398.100,00
Gastos de Constitucion (Negocio en Marcha) 0,00
Total Dolares 1.037.020,34

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.3.10.5 Presupuestos de Ventas

CUADRO N° 32Presupuesto de Ventas
(Expresado en dodlares)

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018 Total
CERAMICA

ECUACERAMICA 131.237,39 133.862 136.539 139.270 142.056 682.964,67
CERAMICA KERAMICOS 164.732,11 168.027 171.387 174.815 178.311 857.272,53
CERAMICA RIALTO 110.518,08 112.728 114.983 117.283 119.628 575.140,53
ETERNIT 364.680,51 371.974 379.414 387.002 394.742 1.897.812,01
INODOROS 286.761,67 292.497 298.347 304.314 310.400 1.492.319,23
LISTELOS 11.323,90 11.550 11.781 12.017 12.257 58.930,02
LLAVE/LAVAM 102.079,11 104.121 106.203 108.327 110.494 531.223,78
MALLAS 70.723,54 72.138 73.581 75.052 76.553 368.048,13
MOLDURAS 42.750,39 43.605 44.478 45.367 46.274 222.474,75
PINTURA 25.501,53 26.012 26.532 27.062 27.604 132.711,01
PORCELANA GROUTEX 34.457,62 35.147 35.850 36.567 37.298 179.318,82
PORCELANATO 640.327,22 653.134 666.196 679.520 693.111 3.332.288,56
Total Dolares 1.985.093,06 | 2.024.794,93| 2.065.290,82| 2.106.596,64| 2.148.728,57| 10.330.504,03

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita




4.3.10.6 Costos de Produccién

CUADRO Np° 33 Costos de produccién

(Expresado en ddlares)

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018 Total

CERAMICA ECUACERAMICA 79.537,82 81.129 82.751 84.406 86.094 413.917,98
CERAMICA KERAMICOS 99.837,64 101.834 103.871 105.949 108.067 519.559,11
CERAMICA RIALTO 66.980,66 68.320 69.687 71.080 72.502 348.570,02
ETERNIT 221.018,49 225.439 229.948 234,547 239.238| 1.150.189,10
INODOROS 173.794,95 177.271 180.816 184.433 188.121 904.435,90
LISTELOS 6.862,97 7.000 7.140 7.283 7.429 35.715,16
LLAVE/LAVAM 61.866,13 63.103 64.366 65.653 66.966 321.953,80
MALLAS 42.862,75 43.720 44,594 45.486 46.396 223.059,47
MOLDURAS 25.909,33 26.428 26.956 27.495 28.045 134.833,18
PINTURA 15.455,48 15.765 16.080 16.401 16.730 80.430,91
PORCELANA GROUTEX 20.883,40 21.301 21.727 22.162 22.605 108.678,07
PORCELANATO 388.077,10 395.839 403.755 411.831 420.067| 2.019.568,82
Costo de Venta 1.203.086,71| 1.227.148,44 | 1.251.691,41 | 1.276.725,24| 1.302.259,74| 6.260.911,53
Mano de Obra Directa 21.861,40 22.954,47 24.102,19 25.307,30 26.572,67 120.798,04
Costos Indirectos de Fabricacion 65.513,27 67.484,96 69.555,24 70.177,14 72.459,62 345.190,22
Total Costo de Venta 1.290.461,37 | 1.317.587,87 | 1.345.348,84 | 1.372.209,68| 1.401.292,03| 6.726.899,79

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita




4.3.11.7 Mano de Obra Directa

CUADRO N° 34Determinacioén de las necesidades de Mano de Obra Directa

(Expresado en ddlares)

Tiempo % Asignacion
PRODUCTOS mm Produccion Total costos
CERAMICA
ECUACERAMICA 5,00 8.416,70| 42.083,50 6,49%
CERAMICA
KERAMICOS 5,00 10.564,83| 52.824,15 8,15%
CERAMICA
RIALTO 5,00 7.087,90| 35.439,50 5,47%
ETERNIT 5,00 23.388,20| 116.941,00 18,04%
INODOROS 5,00 18.391,00| 91.955,00 14,18%
LISTELOS 5,00 726,24 3.631,20 0,56%
LLAVE/LAVAM 5,00 6.546,68| 32.733,40 5,05%
MALLAS 5,00 6.123,25| 30.616,25 4,72%
MOLDURAS 5,00 3.495,90| 17.479,50 2,70%
PINTURA 5,00 1.635,50 8.177,50 1,26%
PORCELANA
GROUTEX 5,00 2.209,88| 11.049,42 1,70%
PORCELANATO 5,00 41.066,36 | 205.331,80 31,67%
Total
mm 648.262,22 1,00
Horas
Necesarias| 10.804,37 2080
Obreros
Necesarios 5,19

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.3.12.8 Materia Prima Costo Unitario

CUADRO N° 35 Materia Prima Costo Unitario

(Expresado en ddlares)

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018
CERAMICA
ECUACERAMICA 1.419,19| 1.490,14| 1.564,65| 1.642,88| 1.725,03
CERAMICA
KERAMICOS 1.781,39| 1.870,46| 1.963,99| 2.062,19| 2.165,29
CERAMICA RIALTO 1.19513| 1.254,89| 1.317,63| 1.383,551| 1.452,69
ETERNIT 3.94361| 4.140,79| 4.347,83| 4.56522| 4.793,48
INODOROS 3.101,01| 3.256,06| 3.418,86| 3.589,80| 3.769,29
LISTELOS 122,46 128,58 135,01 141,76 148,85
LLAVE/LAVAM 1.103,87| 1.159,06| 1.217,02| 1.277,87| 1.341,76
MALLAS 1.032,47| 1.084,10| 1.138,30| 1.19522| 1.254,98
MOLDURAS 589,46 618,94 649,88 682,38 716,50
PINTURA 275,77 289,56 304,04 319,24 335,20
PORCELANA
GROUTEX 372,62 391,25 410,81 431,35 452,92
PORCELANATO 6.924,42| 7.27064| 7.634,17| 8.01588| 8.416,68
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Délares 21.861,40 | 22.954,47| 24.102,19| 25.307,30| 26.572,67

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.3.13.9 Presupuesto de Costos Indirectos de Fabricacion
CUADRO N° 36 Costos Indirectos de Fabricacion

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018 Total
CERAMICA
ECUACERAMICA 4.252,95| 4.380,95| 4.515,35| 4.555,72| 4.703,89| 22.408,85
CERAMICA KERAMICOS 5.338,40 | 5.499,06 | 5.667,76 | 5.718,44| 5.904,43 | 28.128,09
CERAMICA RIALTO 3.581,51| 3.689,30| 3.802,48| 3.836,48| 3.961,26 | 18.871,02
ETERNIT 11.818,04 | 12.173,71|12.547,17 | 12.659,36 | 13.071,10 | 62.269,38
INODOROS 9.292,96 | 9.572,64 | 9.866,30 | 9.954,52|10.278,29 | 48.964,70
LISTELOS 366,97 378,01 389,61 393,09 405,88 1.933,56
LLAVE/LAVAM 3.308,03 | 3.407,59| 3.512,13| 3.543,53| 3.658,78 | 17.430,06
MALLAS 3.094,07| 3.187,19| 3.284,97| 3.314,34| 3.422,14| 16.302,71
MOLDURAS 1.766,48 | 1.819,64| 1.87546| 1.892,23| 1.953,77 9.307,58
PINTURA 826,42 851,29 877,40 885,25 914,04 | 4.354,40
PORCELANA GROUTEX 1.116,65| 1.150,26| 1.18555| 1.196,15| 1.235,05| 5.883,66
PORCELANATO 20.750,80 | 21.375,31 | 22.031,06 | 22.228,04 | 22.951,00 | 109.336,20
Total Doélares 65.513,27 | 67.484,96 | 69.555,24 | 70.177,14 | 72.459,62 | 345.190,22
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

CUADRO N° 37 Materia Prima Costo Unitario
CONCEPTO 2014 2015 2016 2017 2018 Total
Mano de obra
Indirecta 9.820,80| 10.311,84| 10.827,43| 11.368,80| 11.937,24| 54.266,12
servicios basicos 1.176,00 1.234,80 1.296,54 1.361,37 1.429,44 6.498,14
Depreciacion 26.079,41| 26.079,41| 26.079,41| 2452752 | 2452752 | 127.293,27
Seguros 19.905,00| 20.900,25| 21.94526| 23.042,53| 24.194,65| 109.987,69
Alquileres 1.920,00 2.016,00 2.116,80 2.222,64 2.333,77| 10.609,21
Mantenimiento 6.012,06 6.312,66 6.628,29 6.959,71 7.307,69| 33.220,41
Otros (Imprevistos) 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 3.315,38
Total Délares 65.513,27| 67.484,96| 69.555,24| 70.177,14| 72.459,62| 345.190,22

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.4.11 Fuentes de Financiamiento

4.3.11.1 Amortizacién Préstamo Anterior

CUADRO N° 38Amortizacién Préstamo Anterior

Expresado en Délares

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

Tasa 12%
Saldoiinicial Intereses Capital Dividendo Saldo Final
ANO1 1.090.379,45 128.119,59 172.491,16 300.610,74 917.888,29
ANO2 917.888,29 107.851,87 192.758,87 300.610,74 725.12942
ANO3 725.129.42 85.202,71 215.408,04 300.610,74 509.721,38
ANO4 509.721,38 59.892,26 240.718,48 300.610,74 269.002,90
ANO5 269.002,90 31.607,84 269.002,90 300.610,74 0,00
412.674,27| 1.090.379,45| 1.503.053,72
Presupuesto de Pagos de Capital e Intereses de la Deuda
Afios 2014 2015 2016 2017 2018 Total
Gastos ce Interés 128.119,59 107.851,87 85.202,71 59.892,26 31.607,84 412.674,27
Abonos de Capital 172.491,16 192.758,87 215.408,04 240.718,48 269.002,90 | 1.090.379,45
Total a Pagar 300.610,74 300.610,74 300.610,74 300.610,74 300.610,74
Saldos por pagar de los Préstamo Bancario
Afios 2014 2015 2016 2017 2018
Saldo Corriente 192.758,87 215.408,04 240.718,48 269.002,90
Saldo No corriente 725.12942 500.721,38 269.002,90 0,00
Total por Pagar 917.888,29 72512942 509.721,38 269.002,90 0,00
INTERES CAPITAL Dividendo
128.119,59 172.491,16 300.610,74
107.851,87 192.758,87 300.610,74
85.202,71 215.408,04 300.610,74
59.892,26 240.71848 300.610,74
31.607,84 269.002,90 300.610,74
412.674,27
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4.3.11.2 Amortizacién Préstamo Actual

CUADRO N° 39Amortizacion Préstamo Actual

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

Expresado en Délares
Tasa 9%
Saldoinicial Intereses Capital Dividendo Saldo Final
ANO1 398.100,00 35.829,00 66.519,51 102.34851 33158049
ANO?2 331.580,49 20.842,24 72.506,26 102.348,51 259.074,23
ANO3 250.074,23 23.316,68 79.031,83 102.34851 180.042,40
ANO4 180.042,40 16.203,82 86.144,69 102.34851 93.807,71
ANO5 93.897,71 8.450,79 93.897,71 102.348,51 0,00
113.64254 | 39810000 51174254
Presupuesto de Pagos de Capital e Intereses de la Deuda
Afios 2014 2015 2016 2017 2018 Total
Gastos ce Interés 35.829,00 20.842,24 23.316,68 16.203,82 8.450,79 113.642 54
Abonos de Capital 66.519,51 72.506,26 79.031,83 86.144,69 93.897,71 398.100,00
Total a Pagar 102.348,51 102.348 51 102.348,51 102.348 51 102.348,51
Saldos por pagar de los Préstamo Bancario
Afios 2014 2015 2016 2017 2018
Saldo Corriente 72.506,26 79.031,83 86.144,69 93.897,71
Saldo No corriente 250.074,23 180.042,40 93.897,71 0,00
Total por Pagar 331.580,49 259.074,23 180.042,40 93.897,71 0,00
INTERES CAPITAL Dividendo
35.829,00 66.519,51 102.348,51
29.842,24 72.506,26 102.348,51
23.316,68 79.031,83 102.348,51
16.203,82 86.144,69 102.348,51
8.450,79 93.897,71 102.348,51
113.642,54
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4.3.11.3 Presupuesto de Pagos de Capital e Intereses de la Deuda Acumulado

CUADRO N° 40Presupuesto de Pagos de Capital e Intereses de la Deuda Acumulado

(Expresado en dodlares)

Afos 2014 2015 2016 2017 2018 Total
Gastos de Interés 163.948,59 | 137.694,12 | 108.519,39| 76.096,08| 40.058,64| 526.316,81
Abonos de Capital 239.010,67 | 265.265,13 | 294.439,86 | 326.863,17 | 362.900,62 | 1.488.479,45
Total a Pagar 402.959,25 | 402.959,25 | 402.959,25 | 402.959,25 | 402.959,25

Saldos por pagar de los Préstamo ACUMULADO

Afos 2014 2015 2016 2017 2018
Saldo Corriente 265.265,13 | 294.439,86 | 326.863,17 | 362.900,62
Saldo No corriente 984.203,65| 689.763,79 | 362.900,62 0,00
Total por Pagar 1.249.468,78 | 984.203,65 | 689.763,79 | 362.900,62 0,00

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.3.12 Presupuesto de Gastos de Sueldos y Beneficios Sociales

cUADRO N° 41Presupuesto de Gastos de Sueldos y Beneficios Sociales

Decimo

Decimo

Aporte

Fondo de

Total

Total

Cargo Codigo Sueldo tercero Cuarto Vacaciones patronal | Reserva | Beneficios | General 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Gerente General ADM 1.000,00 83,33 26,50 4167 111,50 83,33 346,33 | 1.346,33| 16.15600| 16.96380| 17.81199 18.70259 | 19.637,72 89.272,10
Secretaria General ADM 500,00 41,67 26,50 20,83 55,75 41,67 186,42 686,42 8.237,00 8.648,85 9.081,29 9.53536 | 10.012,12 45.514,62
Jefe de Operaciones ADM 500,00 41,67 26,50 20,83 55,75 41,67 186,42 686,42 8.237,00 8.648,85 9.081,29 9.53536 | 10.012,12 45.514,62
Contador ADM 600,00 50,00 26,50 25,00 66,90 50,00 218,40 818,40 9.82080| 10.31184( 10.82743| 11.36880| 11.93724 54.266,12
Total ADM 2.600,00 216,67 106,00 108,33 289,90 216,67 937,57 | 3.537,57| 42.450,80 | 44.573,34 | 46.802,01 | 49.142,11 | 51.599,21 234.567,47
Gerente de ventas VTA 800,00 66,67 26,50 3333 89,20 66,67 282,37 | 1.082,37| 1298340 1363782 14.31971| 1503570 | 1578748 71.769,11
Supervisor de Ventas VTA 500,00 41,67 26,50 20,83 55,75 41,67 186,42 686,42 8.237,00 8.648,85 9.081,29 9.53536 | 10.012,12 45.514,62
Vendedores Internos VTA 320,00 26,67 26,50 13,33 35,68 26,67 128,85 448,85 5.386,16 5.65547 5.938,24 6.235,15 6.546,91 29.761,93
Vendedores Internos VTA 400,00 3333 26,50 16,67 44,60 3333 154,43 554,43 6.65320 [  6.98586 7.335,15 7.70191 [  8.087,01 36.763,13
VVendedores Externos VTA 400,001 33,33 26,50 16,67 44,60 33,33 154,43 554,43 6.653,20 6.985,86 7.335,15 7.701,91 8.087,01 36.763,13
VVendedores Externos VTA 320,00 26,67 26,50 13,33 35,68 26,67 128,85 448,85 5.386,16 5.65547 5.938,24 6.235,15 6.546,91 29.761,93
Total VTA 2.740,00 228,33 159,00 114,17 305,51 228,33 1.035,34 | 3.775,34 | 45.304,12 | 47.569,33 | 49.947,79 | 52.445,18 | 55.067,44 250.333,86
Jefe de produccion MOI 600,00 50,00 26,50 25,00 66,90 50,00 218,40 818,40 9.82080| 10.31184| 10.82743| 11.36880| 11.93724 54.266,12
Total MOI 600,00 50,00 26,50 25,00 66,90 50,00 218,40 818,40 | 9.820,80 | 10.311,84 | 10.827,43 | 11.368,80 | 11.937,24 54.266,12
Operario 1 MOD 325,00 27,08 26,50 1354 36,24 27,08 130,45 455,45 5.465,35 5.738,62 6.025,55 6.326,83 6.643,17 30.199,51
Operario 2 MOD 325,00 27,08 26,50 1354 36,24 27,08 130,45 455,45 5.465,35 5.738,62 6.025,55 6.326,83 6.643,17 30.199,51
Operario 3 MOD 325,00 27,08 26,50 1354 36,24 27,08 130,45 455,45 5.465,35 5.738,62 6.025,55 6.326,83 6.643,17 30.199,51
Operario 3 MOD 325,00 27,08 26,50 1354 36,24 27,08 130,45 455,45 5.46535 |  5.73862 6.025,55 6.32683 | 6.64317 30.199,51
Total MOD|  1.300,00 108,33 26,50 54,17 144,95 108,33 521,78 | 1.821,78 | 21.861,40 | 22.954,47 | 24.102,19 | 25.307,30 | 26.572,67 120.798,04
g-err?etilal 7.840,00 653,33 424,00 326,67 874,16 653,33 2.931,49 | 10.771,49 | 129.257,92 | 13572082 | 142.506,86 | 149.632,20 | 157.11381 714.231,60

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita




4.3.13 Presupuesto de Servicio Basicos
CUADRO N° 42 Presupuesto de Servicio Basicos

Energia Eléctrica

bsto Anual 1.200,00 |1.260,00 | 1.323,00 [1.389,15 |1.458,61 | 6.630,76
Centros de %0 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Administrg 30% 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58 1.989,23
Ventas 15% 180,00 189,00 198,45 208,37 218,79 994,61
Producciol 55% 660,00 693,00 727,65 764,03 802,23 3.646,92
Total 1002 | 1.200,00 | 1.260,00 | 1.323,00 | 1.389,15 | 1.458,61 6.630,76
Agua Potable

% 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 3.315.,38
Centros dd ) 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Administrd 25% 150,00 157,50 165,38 173,64 182,33 828,84
\Ventas 10% 60,00 63,00 66,15 69,46 72,93 331,54
Producciol 65% 390,00 409,50 429,98 451,47 474,05 2.155,00
Total 10026 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 3.315,38

Telefoniay Comunicaciones

% 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58 1.989,23
Centros ddg 20 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Administrg 35% 126,00 132,30 138,92 145,86 153,15 696,23
Ventas 30% 108,00 113,40 119,07 125,02 131,27 596,77
Producciol 35% 126,00 132,30 138,92 145,86 153,15 696,23
Total 10020 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58 1.989,23

Alquileres

20 2.400,00 | 2.520,00 [2.646,00 [2.778,30 |2.917,22 |13.261,52
Centros de %0 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Administrg 10%0 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
Ventas 10% 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
Producciol 80% 1.920,00 2.016,00 2.116,80 2.222,64 2.333,77 1 10.609,21
Total 100206 | 2.400,00 | 2.520,00 | 2.646,00 | 2.778,30 | 2.917,22 [ 13.261,52

CUADRO N° 43 Resumen General del Presupuesto de Servicio Basicos

Expresado en délares

TOTAL

GENERAL
Centros de costo % 2014 2015 2016 2017 2018 | Acumulado
Administracion 40% | 876,00 919,80| 965,79|1.014,08|1.064,78 4.840,45
Ventas 40% | 588,00 617,40| 648,27| 680,68| 714,72 3.249,07
Produccion 20% | 3.096,00 | 3.250,80 | 3.413,34 | 3.584,01 | 3.763,21| 17.107,35
Total 4.560,00 | 4.788,00 | 5.027,40 | 5.278,77 | 5.542,71| 25.196,88

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.3.15 Activos

CUADRO N° 44 Resumen General del Presupuesto de Servicio Basicos

(Expresado en ddlares)

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

Descripcién Total Dep. Acum. Ao 2014 Afio 2015 Afio 2016 Ano 2017 Afio 2018
Equipos de Computacion 21.900,00 2.499,59 6.466,30 6.466,80 6.466,80
Equipos de oficina 7.150,00 1.042,10 610,79 610,79 610,79 610,79 610,79
Maquinarias y
Herramientas 112.100,00 16.338,43 9.576,16 9.576,16 9.576,16 9.576,16 9.576,16
Muebles de Oficina 17.990,00 2.133,76 1.585,62 1.585,62 1.585,62 1.585,62 1.585,62
Terreno 86.734,74 12.641,48
Vehiculos 78.521,88 5.614,51 14.581,47 14.581,47 14.581,47 14.581,47 14.581,47
Edificio 756.426,34 59.236,12 34.859,51 34.859,51 34.859,51 34.859,51 34.859,51
Total general 1.080.822,96 99.506,00 67.680,36 67.680,36 67.680,36 61.213,55 61.213,55
Descripcién Valor Total Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016 Ano 2017 Afio 2018
Administracion 859.241,08 37.618,46 37.618,46 37.618,46 35.639,44 35.639,44
Produccion 200.401,88 26.079,41 26.079,41 26.079,41 24.527,52 24.527,52
Ventas 21.180,00 3.982,49 3.982,49 3.982,49 1.046,59 1.046,59
Total general 1.080.822,96 67.680,36 67.680,36 67.680,36 61.213,55 61.213,55
167.186,36  234.866,71  302.547,07 363.760,63  424.974,18
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4.3.15.1 Depreciaciones

CUADRO N° 45Depreciaciones
(Expresado en dodlares)

1 N

oo | Deigitn | Oeteno | caitd| O | vroma | P | ceptom vt omrecia| | me | ms | ws | mw | s | Ao

Origina Am o Rpreciacion

Rific Corstruceion el efghaminsracion | £ | 35000000] 35000000 om| soo0m| 5o 20 | msoooo| 1rsonmo] 1rsoose] 17s0000] 170000 8750000
Mugtes t Ofcira Mol e exiliciqVents ) | ] 2100 00| 210000] 10000 10 no0|  zop| 20| 0| 20| 105000
Muebles ce Oficina | Mostrador devicrio ~ |Ventas 5 20001 125000 000{ 125000{ 1000%| 10 500 1500 150 15001 125000 6500
Fyioes c ComputacirComputacora INTEL Vet 5 00| 350000 0| x| toos| 3 | wis6er| Li6eEr| LisGsT 350000
Fipes t Comptao imresoras Eson StV 5 B0 150 00| 1200 100 3 ueet|  uegr|  deeT L5000
Vehiculs CarienHiroce MeesProdeein | ¢ | 4000000] 4000000 00| 4omp0| 20 5 | sooe| sooogo| soongo| 8oogo| sooooe| 000000
Termeno 200m Administiacion | 1 G73474)  STATA| L20%| 126448] 740N
TOTALES s2ra%| 10| sesoe0] %sLaess] 60| a0 e7senzs| e768036| 6766036| 6121355] 6L1355| 3546818

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita




4.3.16 Balance General
CUADRO NP° 46 Balance General

(Expresado en ddlares)

Inicial 2014 2015 2016 2017 2018

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE 911.47224| 1.067.94651] 1.138.322,99( 1.203.244,06) 1.262.50341| 1.312.546,79
DISPONIBLE 353.584,69 510.058,96( 580.435,43 645.356,51 704.615,86 754.659,24
Bancos 353.584,69 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Invesiones Temporales 0,00 500.058,96! 570.435,43 635.356,51 694.615,86 744.659,24
EXIGIBLE 428.822,06] 428.822,06| 428.822,06| 428.822,06| 428.822,06] 428.822,06
Cuentas por Cobrar 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06
REALIZABLE 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49
Productos Terminados 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49
ACTIVO NO CORRIENTE | 583.216,96| 913.636,60| 845.956,25| 778.275,89| 717.062,33| 655.848,78
ACTIVO FIJO 583.216,96 913.636,60 845.956,25 778.275,89 717.062,33 655.848,78
ACTIVO FIJO TANGIBLE | 682.722,96| 1.080.822,96| 1.080.822,96| 1.080.822,96| 1.080.822,96| 1.080.822,96
Equipos de Computacion 17.150,00 21.900,00 21.900,00 21.900,00 21.900,00 21.900,00
Equipos de oficina 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00
Maquinarias y Herramientas 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00
Muebles de Oficina 14.640,00 17.990,00 17.990,00 17.990,00 17.990,00 17.990,00
Terreno 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74
Vehiculos 38.521,88 78.521,88 78.521,88 78.521,88 78.521,88 78.521,88
Edificio 406.426,34 756.426,34 756.426,34 756.426,34 756.426,34 756.426,34
Depreciacion acumulada -99.506,00 [ -167.186,36 | -234.866,71 | -302.547,07 | -363.760,63 | -424.974,18
OTROS ACTIVOS
PAGOS ANTICIPADOS
Gstos de constitucion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizacion gastos de constitu 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total gastos de amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total activo 1.494.689,20| 1.981.583,12| 1.984.279,23| 1.981.519,95| 1.979.565,75| 1.968.395,57
PASIVOS Inicial 2014 2015 2016 2017 2018
PASIVO CORRIENTE 272.551,90 585.985,61 627.481,86 672.050,94 723.37947 374.670,79
CUENTAS POR PAGAR 272.551,90| 585.985,61| 627.481,86] 672.050,94| 723.379,47] 374.670,79
Cuentas por pagar proveedores 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44
15% Participacion 5.230,00 51.064,71 57.837,04 63.243,17 70.049,29 76.366,18
Impuestos por pagar 7.396,30 66.554,33 72.10351 78.843,15 87.328,12 95.203,17
Dividendos Por Pagar
Porcion Corriente de Prest. Ban 56.823,66 265.265,13 294.439,86 326.863,17 362.900,62 0,00
PASIVOS A LARGO PLAZ( 1.033.555,79| 984.203,65| 689.763,79| 362.900,62 0,00 0,00
Prestamos bancarios 1.033.555,79 984.203,65! 689.763,79 362.900,62 0,00 0,00

Total pasivo 1.306.107,69| 1.570.189,27| 1.317.245,65[ 1.034.951,55| 723.379,47[ 374.670,79

PATRIMONIO

Capital Social (Acc. Comunes) 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08
Utilidades Retenidas 19.380,82 43.30043 266.112,77 521.752,50 801.287,31| 1.110.905,19
Utilidad Perdida Ejercicio 23.919,61 222.812,34 255.639,73 279.534,81 309.617,88 337.538,51
Total Patrimonio 188.581,51| 411.393,85| 667.033,58| 946.568,39| 1.256.186,27| 1.593.724,78
Total Pasivo + Patrimonio | 1.494.689,20| 1.981.583,11| 1.984.279,23| 1.981.519,95| 1.979.565,74| 1.968.395,57

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.3.17 Gastos Administrativos
CUADRO N° 47 Gastos Administrativos

(Expresado en ddlares)

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado

GASTOS DEPERS 43.350,80 45.518,34 47.794,26 50.183,97 52.693,17 | 239.540,54

Sueldos 31.200,00 32.760,00 34.398,00 36.117,90 37.923,80 172.399,70
Beneficios Sociales 11.250,80 11.813,34 12.404,01 13.024,21 13.675,42 62.167,77
Capacitacion 900,00 945,00 992,25 1.041,86 1.093,96 4.973,07

GASTOS DE
REPRESENTACIO

N 1.700,00 1.785,00 1.874,25 1.967,96 2.066,36 9.393,57
Viaticos 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75 2.762,82
Hoteles 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75 2.762,82
Boletos aéreos 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75 2.762,82
Trasporte y movilizal 200,00 210,00 220,50 231,53 243,10 1.105,13
HONORARIOS

PROFESIONALES 900,00 945,00 992,25 1.041,86 1.093,96 4.973,07
Asesoria Legal 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65 1.657,69
Asesoria Financiera 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65 1.657,69
Asesoria Tributaria 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65 1.657,69
SERVICIOS BAsI] 636,00 667,80 701,19 736,25 773,06 3.514,30
Energia eléctrica 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58 1.989,23
Agua Potable 150,00 157,50 165,38 173,64 182,33 828,84
Telefonia 126,00 132,30 138,92 145,86 153,15 696,23

MANTENIMIENTO 25.777,23 27.066,09 28.419.,40 29.840,37 31.332,39 | 142.435,48

Mantenimiento 25.777,23 27.066,09 28.419,40 29.840,37 31.332,39 142.435,48

DEPRECIACIONES] 37.618,46 37.618,46 37.618,46 35.639.,44 35.639,44 | 184.134,26

Depreciaciones 37.618,46 37.618,46 37.618,46 35.639,44 35.639,44 184.134,26
ALQUILERES 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
Alquileres 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
IMPUESTOS Y
CONTIBUCIONES 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
Patente 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78 276,28
1.5 xmil a los activoq 60,00 63,00 66,15 69,46 72,93 331,54
Junta de Beneficenc 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78 276,28
Cuerpo de Bombero 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78 276,28
Tasa de habilitacion 30,00 31,50 33,08 34,73 36,47 165,77
OTROS 9.117,23 9.573,09 10.051,75 10.554,33 11.082,05 50.378,45
Papeleria y suminist 2.040,00 2.142,00 2.249,10 2.361,56 2.479,63 11.272,29
Matriculaciéon de Vehiculos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cafeteria 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78 276,28
Seguros 6.827,23 7.168,59 7.527,02 7.903,37 8.298,54 37.724,75
Otros (Imprevistos) 200,00 210,00 220,50 231,53 243,10 1.105,13
Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Constituc| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00
Total gastos de
Administracion 119.579,72 123.677,78 127.980,75 130.519,85 135.263,87 637.021,97

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita



4.3.18 Gastos de Ventas
CUADRO NP° 48 Gastos de Ventas

(Expresado en ddlares)

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
GASTOS DEPERSONA|  46.104,12 48.409,33 50.829,79 53.371,28 56.039,85 | 254.754,37
Sueldos 32.880,00 3452400 36.250,20 38.062,71 39.965,85 181.682,76
Beneficios Sociales 1242412 13.045,33 13.697,59 14.38247 15.101,60 68.651,11
Capacitacion 800,00 840,00 882,00 926,10 97241 442051
SERVICIOS BASICOS 348,00 365,40 383,67 402,85 423,00 1.922,92
Energia eléctrica 180,00 189,00 19845 208,37 21879 994,61
Agua Potable 60,00 63,00 66,15 69,46 72,93 331,54
Telefonia 108,00 11340 119,07 125,02 131,27 596,77
MANTENIMIENTO 635,40 667,17 700,53 735,55 772,33 3.510,99
Mantenimiento 635,40 667,17 700,53 735,55 772,33 351099
DEPRECIACIONES 3.982,49 3.982,49 3.982,49 1.046,59 1.046,59 14.040,65
Depreciaciones 398249 398249 3.98249 1.046,59 1.046,59 14.040,65
ALQUILERES 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
Alquileres 240,00 252,00 264,60 21183 291,72 1.326,15
OTROS 19.362,00 20.330,10 21.346,61 2241394 2353463 | 106.987,27
Papeleria y suministros 4.800,00 5.040,00 5.292,00 5.556,60 5.834,43 26.523,03
Matriculacin de Vehicul 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 3.315,38
Cafeteria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguros 7.962,00 8.360,10 8.778,11 9.217,01 9.677,86 43.995,08
Otros (Imprevistos) 6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04 33.15379
Total gastos de

Administracion 70.672,01 7400649 |  77507,68 78.24805| 82.10812| 38254235

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.3.19 Flujo de Efectivo

CUADRO N° 49 Flujo de Efectivo

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Saldo Inicial 353.584,69 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 353.584,69
INGRESOS

Cuentas X cobrar 1.985.093,06 | 2.024.794,93 [ 2.065.290,82 | 2.106.596,64 | 2.148.728,57 | 10.330.504,03
Préstamos Bancarios 398.100,00 398.100,00
Aporte de accionistas 0,00
Intereses Recibidos 13.751,62 15.686,97 17.472,30 19.101,94 66.012,84
Total Ingresos 2.383.193,06 | 2.038.546,55 | 2.080.977,80 [ 2.124.068,94 | 2.167.830,51 | 10.794.616,87
EGRESOS

Materia Prima 1.203.086,71 |1.227.148,44 (1.251.691,41 |1.276.725,24 | 1.302.259,74 6.260.911,53
Mano de obra 21.861,40 22.954,47 24.102,19 25.307,30 26.572,67 120.798,04
Costos indirectos de fabricaciéon 39.433,86 41.405,55 43.475,83 45.649,62 47.932,10 217.896,95
Gastos de Administracion 81.961,26 86.059,33 90.362,29 94.880,41 99.624,43 452.887,71
Gastos de Venta 66.689,52 70.024,00 73.525,20 77.201,46 81.061,53 368.501,70
Compra de Activos 398.100,00 398.100,00
Gastos de Constitucion 0,00 0,00
15 % participacion 5.230,00 51.064,71 57.837,04 63.243,17 70.049,29 247.424,21
Impuestos 7.396,80 66.554,33 72.103,51 78.843,15 87.328,12 312.225,92
Préstamos Bancarios(Principal) 239.010,67 265.265,13 294.439,86 326.863,17 362.900,62 1.488.479,45
Préstamos Bancarios(Intereses) 163.948,59 137.694,12 108.519,39 76.096,08 40.058,64 526.316,81
Dividendos Comunes

TOTAL EGRESOS 2.226.718,80 [ 1.968.170,07 | 2.016.056,73 [ 2.064.809,59 | 2.117.787,13 | 10.393.542,32
Disponible 510.058,96 80.376,47 74.921,07 69.259,35 60.043,38 754.659,24
Inversion o Financiamiento 500.058,96 70.376,47 64.921,07 59.259,35 50.043,38 744.659,24
Saldo final 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Inversiones temporales Acumuladas 500.058,96 570.435,43 635.356,51 694.615,86 744.659,24

Intereses Ganados 13.751,62 15.686,97 17.472,30 19.101,94

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.3.20 Estados de Resultados

CUADRO N° 50 Estados de Resultados

(Expresado en ddlares)

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado

\entas 1.985.093,06 2.024.794,93 2.065.290,82 2.106.596,64 2.148.728,57 10.330.504,03
Costo de Ventas 1.290.461,37 1.317.587,87 1.345.348,84 1.372.209,68 1.401.292,03 6.726.899,79
Utilida Bruta 694.631,69 707.207,06 719.941,99 734.386,96 747.436,54 3.603.604,24
Gastos de Operacion 190.251,73 197.684,27 205.488,43 208.767,90 217.371,99 1.019.564,31
Gastos de Administracion 119.579,72 123.677,78 127.980,75 130.519,85 135.263,87 637.021,97
Gastos de Venta 70.672,01 74.006,49 77.507,68 78.248,05 82.108,12 382.542,35
Utilidad antes de intereses e impuestos 504.379,96 509.522,79 514.453,55 525.619,07 530.064,56 2.584.039,92
Intereses Pagados 163.948,59 137.694,12 108.519,39 76.096,08 40.058,64 526.316,81
Intereses Ganados 13.751,62 15.686,97 17.472,30 19.101,94 66.012,84
Utilidad antes de impuestos 340.431,38 385.580,29 421.621,14 466.995,29 509.107,86 2.123.735,95
Participacion de trabajadores 51.064,71 57.837,04 63.243,17 70.049,29 76.366,18 318.560,39
Impuestos 66.554,33 72.103,51 78.843,15 87.328,12 95.203,17 400.032,29
UtilidadNeta 222.812,34 255.639,73 279.534,81 309.617,88 337.538,51 1.405.143,27
Utilidad Para accionistas comunes 222.812,34 255.639,73 279.534,81 309.617,88 337.538,51 1.405.143,27

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita




4.3.21 Presupuestos de Ventas

CUADRO N°51Presupuestos de Ventas proyectado

(Expresado en ddlares)

0]

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018 Total

CERAMICA ECUACERAN 131.237,39 133.862,14 136.539,39 139.270,17 142.055,58 682.964,67
CERAMICA KERAMICOS 164.732,11 168.026,75 171.387,29 174.815,03 178.311,34 857.272,53
CERAMICA RIALTO 110.518,08 112.728,44 114.983,01 117.282,67 119.628,32 575.140,53
ETERNIT 364.680,51 371.974,12 379.413,60 387.001,87 394.74191 ] 1.897.812,01
INODOROS 286.761,67 292.496,90 298.346,84 304.313,78 310.400,05 | 1.492.319,23
LISTELOS 11.323,90 11.550,38 11.781,38 12.017,01 12.257,35 58.930,02
LLAVE/LAVAM 102.079,11 104.120,69 106.203,10 108.327,17 110.493,71 531.223,78
MALLAS 70.723,54 72.138,01 73.580,77 75.052,38 76.553,43 368.048,13
MOLDURAS 42.750,39 43.605,40 44.477,51 45.367,06 46.274,40 222.474,75
PINTURA 25.501,53 26.011,56 26.531,80 27.062,43 27.603,68 132.711,01
PORCELANA GROUTEX 34.457,62 35.146,77 35.849,70 36.566,70 37.298,03 179.318,82
PORCELANATO 640.327,22 653.133,76 666.196,44 679.520,37 693.110,77 | 3.332.288,56
Total Ddlares 1.985.093,06 [ 2.024.794,93 | 2.065.290,82 | 2.106.596,64 | 2.148.728,57 [10.330.504,03

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita




(Expresado en ddlares)

CUADRO N°52Cuentas por Cobrar proyectado

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas en efectivo 1.985.093,06 | 202479493 | 206529082 210659664 | 2.148.72857
Ventas a Credito
Total 1.985.093,06 | 2.024.794,93 | 2.065.290,82 | 2.106.596,64 | 2.148.728,57 0,00
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
4.4 EVALUACION FINANCIERA
CUADRO N° 53 Evaluacién Financiera
(Expresado en ddlares)
CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Utilidades de
Ejercicio 222.812,34 | 255.639,73 | 279.534,81 | 309.617,88 | 337.538,51 | 1.405.143,27
Depreciacién 67.680,36 | 67.680,36| 67.680,36| 61.213,55| 61.213,55| 325.468,18
Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Flujos Futuros | 290.492,69 | 323.320,09 | 347.215,17 | 370.831,43 | 398.752,06 | 1.730.611,45

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

4.4.1 Determinacion de Flujos Futuros

CUADRO N° 54 Determinacion de Flujos Futuros

(Expresado en dolares)

Flujos Futuros | Valores
1 290.492,69
2 323.320,09
3 347.215,17
4 370.831,43
5 398.752,06

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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4.4.2 Metodo de recuperacion

Es una técnica financiera de evaluacion de proyecto de inversion que consiste en

determinar el tiempo en que se recupera la inversion.

Si el tiempo de recuperacion del proyecto es menor al tiempo de recuperacion

promedio el proyecto es aceptado.

Si el tiempo de recuperacion del proyecto es mayor al tiempo de recuperacion

promedio el proyecto es rechaza.

CUADRO N° 55 Meétodo de recuperacion

Tasa de Descuento (c) 12,02%
Inversion Inicial 1.037.020,34
Tiempo promedio de recuperacion 3ANOS

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

CUADRO N° 56 Método de recuperacion

(Expresado en ddlares)

Inversion Inicial 1.037.020,34
Flujos Futuros Valores
1 290.492,69| 290.492,69
2 323.320,09| 746.527,65
3 347.215,17| 290.492,69 0,84
4 370.831,43 10,04
5 398.752,06 3,90

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

Tiempo de Recuperacion del Proyecto: 2 afios 10 meses 3 dias

La decision de acuerdo al método de recuperacion: Se ACEPTA.
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CUADRO N° 57 Evaluacién Financiera con y sin propuesta

(Expresado en ddlares)

Flujos
Futuros 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Conla
Propuesta 288.506,84 | 251.606,58 | 275.321,26| 305.416,50| 333.134,98| 1.453.986,15
Sin la
Propuesta 188.601,56 | 69.474,02| 69.474,02| 62.700,33| 62.700,33 452.950,26
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Flujos
Futuros 99.905,28 182.132,55 | 205.847,23 | 242.716,17 | 270.434,65 | 1.001.035,89
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
Tasa de Descuento (C) 9,00%
Inversidn Inicial 398.100,00
Tiempo promt_egjlo de 3ANOS
recuperacion
Inversién Inicial 1.037.020,34
Flujos Futuros Valores
1 99.905,28 99.905,28
2 182.132,55 937.115,07
3 205.847,23 -539.015,07 - 2,62
4 242.716,17 - 31,42
5 270.434,65 3,90

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

4.4.3 Método del VValor Actual Neto VAN

Se traslada los valores futuros a valor presente descontandolos a la tasa de costo

de capital promedio ponderada y se resta la inversion inicial.

Capitalizamos:

a. siel VAN es mayor a 0 es aceptado”

b. siel VAN es menor a 0 es rechazado
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CUADRO N° 58 Método del Valor Actual Neto VAN

| Inversion Inicial | | 1.037.020,34 |
Flujos Futuros Valores

1 99.905,28 91.656,22

2 182.132,55 153.297,33

3 205.847,23 158.951,83

4 242.716,17 171.946,26

5 270.434,65 175.763,97

751.615,60 751.615,60

VAN 353.515,60

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

La decision de acuerdo al método del valor actual neto: Se ACEPTA

4.4.4 Método de Tasa Interna de Retorno

Es una herramienta financiera de aceptacién o rechazo de un proyecto de

inversion que consiste en buscar una tasa en donde el VAN es =0

Criterio de aceptacion:

a. SilaTIR es> Costo Capital Promedio Ponderado se acepta

b. SilaTIR es < Costo Capital Promedio Ponderado se rechaza

Tasa de Descuento (c) 9,00%
Flujos
Futuros Valores
0 -398.100,00
1 99.905,28 91.656,22
2 182.132,55| 153.297,33
3 205.847,23 | 158.951,83
4 242.716,17 | 171.946,26
5 270.434,65| 175.763,97
1.001.035,89 | 751.615,60
VAN 353.515,60
TIR 34%
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La decision de acuerdo a la Tasa Interna de Retorno: Se ACEPTA.

Conclusion

DE ACUERDO A LOS METODOS DE EVALUACION FINANCIERA A
PROYECTOS DE INVERSION APLICADOS, SE CONCLUYE QUE EL
PROYECTO ES VIABLE.
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4.5 RAZONES FINANCIERAS
4.5.1 Sistema de Analisis de Duppont

El Sistema de Analisis de Duppont aplicado al Comercial “Su Economia” al afio cinco es el siguiente:

¥YENTAS
2148 72857

MEMNOS ™

COSTO DE YENTA ™ .

T
MENOS ITILIDAD RETA DESFUES DE IMPUESTOS
GASTOS OPERATIVOS _— 7| 474.320.02

217.371.99 - -

.,

“-MARGEN DE UTILIDAD NETA
DI¥IDIDO ENTRE " 22.10%%

MEMOS V.
GHASTOS FINANCIEROS / | YENTAS |
-40.068,64 [ 2148 728.567 |

MEMNOS —
IMPUESTOS |/ RENLOIMIENTOS SOBRE LOS ACTIVOS
A

9520317

e — YEMTAS
ACTI¥DS CORRIENTES -

1.31Z2 546,79 \

ROTAGION DE ACTIYOS TOTALES
,ACTI¥OS TOTALES = 1,00 ™

FIENDIMIE{AIITDS SOBRE EL CAFITAL CONTAEBLE

ACTIVOS FIJOS ¥ OTROS

o
655 848,78 2 29,8004
-
A
PASI¥O CIRCULANTE yd
PASIYOS TOTALES PASIYD + CAFITAL = TOTAL ACTIVOS e
_ = [ 37467079 1.968.395,57 | s
FASI¥O A A LARGO PLAZO 7 MULTIPLICADGR DE AFALANCAMIENTO FINANCIERD
[ o0 ] CAPITAL CONTABLE- CAFPITAL CONTABLE =
[ 159272478 | 1593 724.78 |

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita



CONCLUSIONES

Se determinara la factibilidad para diversificar nuevas lineas de productos para
comercializar en base a las estrategias planteadas en el objetivo del proyecto de

ampliacién y diversificacion.

Luego de realizar los diferentes andlisis de la proyeccion y de seguir una adecuada
planeacion y ejecucion de la Ampliacién y Diversificacidon con los conocimientos

tedricos se establece la viabilidad en un corto plazo.

Se pretendera ampliar nuestras salas de exhibiciones por requerimiento de los
clientes, mejorando el espacio fisico del local, que daria lugar a incomparables
diversificaciones de productos, con el objetivo de captar la atencion del cliente y

cumplir con sus exigencias de compra en un ambiente acogedor.

Se determinara que la empresa Su Economia podria tenerla capacidad de abarcar
con todas las necesidades referentes al mercado de la construccion, sea de
viviendas, hoteles, urbanizaciones, entre otros. Ya que ofrece gran variedades de
materiales, decoraciones y confort para el estilo de vida de los habitantes de la

Provincia de Santa Elena.

Este proyecto motivard a los Directivos del Comercial, a tomar una decision
adecuada en la satisfaccion del cliente a visitar y adquirir los productos que
posteriormente se vera invertida en sus proyectos que resultaran atractivos en
cuanto a una mayor contribucion al desarrollo y crecimiento economico de la

Peninsula de Santa Elena.
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RECOMENDACIONES

Se sugiere que el actual proyecto logre obtener representantes de ventas
adiestrados que puedanbrindar la mejor atencion a sus clientes, a su vez que
posean todo el conocimiento necesario sobre los materiales del sector de la
construccion, con el objetivo de aumentar el volumem de ventas y mantener

calificados ante la competencia.

Efectuar cursos de capacitacion para la poblaciéon en general, ya que de esta
manera conoceran las ventajas de construir, perfeccionar y embellecer sus
hogares, a su vez mejorar la calidad de vida de los habitantes y darse a conocer

como tal.

Implementar un plan de accion para las ventas de campo, es decir contar con
estrategias de ventas para que el personal especializado para las visitas a obras,

con la finalidad de lograr concluir una negociacion exitosa.
Mantener un stock actualizado para determinar que productos tienen constante
movimiento de tal manera que no se haria esperar al cliente y su entrega seria

inmediata por tener su mercaderia en un solo lugar.

Por ultimo se recomendara implementar el proyecto en La Libertad por su alta

rentabilidad ante diferentes escenarios.
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ANEXOS



ANEXO N° 1 Costos Indirectos de fabricacion

ANALISIS FINANCIERO SIN LA PROPUESTA

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018 Total
CERAMICA ECUACERAN 3.296,15 3.379,12 3.466,23 341721 351325 17.071,96
CERAMICA KERAMICOY 3.654,02 3.745,99 3.842,57 3.788,22 3.894,69 18.925,49
CERAMICA RIALTO 2.398,34 245871 2.522,10 2.486,43 2.556,31 12.421,88
ETERNIT 7.508,94 7.697,95 7.896,41 7.784,73 8.003,53 38.891,55
INODOROS 770,15 789,53 809,89 798,43 820,87 3.988,88
LISTELOS 2.268,59 2.325,69 2.385,65 2.351,91 241801 11.749,84
LLAVE/LAVAM 2.703,89 2.771,95 2.84341 2.803,20 2.881,98 14.004,43
PINTURA 565,05 579,28 594,21 585,81 602,27 2.926,62
PORCELANA GROUTEX 5.005,92 5.131,92 5.264,23 5.189,77 5.335,64 25.927,48
PORCELANATO 8.237,23 8.444,57 8.662,28 8.539,77 8.779,79 42.663,64
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Ddlares 36.408,27 37.324,71 38.286,97 37.745,46 38.806,36 188.571,77

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita
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ANEXO N° 2 Balance General sin propuesta

ANALISIS FINANCIERO SIN LA PROPUESTA

Inicial 2014 2015 2016 2017 2018

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE 911.472,24 993.261,90 1.024.436,91 1.049.696,20 1.069.681,11, 1.081.628,19
DISPONIBLE 353.584,69 435.374,35 466.549,36 491.808,65 511.793,56 523.740,64
Bancos 353.584,69 10.000,00, 10.000,00| 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Invesiones Temporales 0,00 425.374,35 456.549,36 481.808,65 501.793,56 513.740,64
EXIGIBLE 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06
Cuentas por Cobrar 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06
REALIZABLE 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49
Productos Terminados 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49
ACTIVO NO CORRIENTE 583.216,96 542.954,94 502.692,91 462.430,89 427.052,33 391.673,78
ACTIVO FIJO 583.216,96 542.954,94 502.692,91 462.430,89 427.052,33 391.673,78
ACTIVO FIJO TANGIBLE 682.722,96 682.722,96 682.722,96 682.722,96 682.722,96 682.722,96
Equipos de Computacién 17.150,00 17.150,00 17.150,00| 17.150,00 17.150,00 17.150,00
Equipos de oficina 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00
Maquinarias y Herramientas 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00
Muebles de Oficina 14.640,00 14.640,00 14.640,00| 14.640,00 14.640,00 14.640,00
Terreno 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74
Vehiculos 38.521,88 38.521,88 38.521,88 38.521,88 38.521,88 38.521,88
Edificio 406.426,34 406.426,34 406.426,34 406.426,34 406.426,34 406.426,34
Depreciacion acumulada -99.506,00 -139.768,02 -180.030,05 -220.292,07 -255.670,63 -291.049,18
OTROS ACTIVOS
PAGOS ANTICIPADOS
Gstos de constitucion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizacion gastos de constitt 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total gastos de amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total activo 1.494.689,20 1.536.216,84 1.527.129,82 1.512.127,09 1.496.733,45 1.473.301,97
PASIVOS Inicial 2014 2015 2016 2017 2018
PASIVO CORRIENTE 272.551,90 474.166,36 506.796,03 541.109,08 580.825,26 322.497,96
CUENTAS POR PAGAR 272.551,90 474.166,36 506.796,03 541.109,08 580.825,26 322.497,96
Cuentas por pagar proveedores 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44
15% Participacion 5.230,00 33.996,84 39.296,69 43.303,78 48.392,10 53.143,85
Impuestos por pagar 7.396,80 44.309,21 48.989,87 53.985,38 60.328,82 66.252,67
Dividendos Por Pagar
Porcion Corriente de Prest. Bar| 56.823,66 192.758,87 215.408,04 240.718,48 269.002,90 0,00
PASIVOS ALARGO PLAZO 1.033.555,79 725.129,42 509.721,38 269.002,90 0,00 0,00
Prestamos bancarios 1.033.555,79 725.129,42 509.721,38 269.002,90 0,00 0,00

Total pasivo 1.306.107,69 1.199.295,78, 1.016.517,42 810.111,98 580.825,26 322.497,96

PATRIMONIO
Capital Social (Acc. Comunes) 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08
Utilidades Retenidas 19.380,82 43.300,43 191.639,97 365.331,32 556.734,02 770.627,10
Utilidad Perdida Ejercicio 23.919,61 148.339,54 173.691,35 191.402,70 213.893,08 234.895,82
Total Patrimonio 188.581,51 336.921,05 510.612,40 702.015,10 915.908,18 1.150.804,01
Total Pasivo + Patrimonio 1.494.689,20 1.536.216,83, 1.527.129,82 1.512.127,08, 1.496.733,44 1.473.301,97

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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ANEXO N° 3 Gastos de Ventas sin propuesta

ANALISIS FINANCIERO SIN LA PROPUESTA

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
GASTOS DEPERSONAL 32.797,72 34.437,61 36.159,49 37.967,46 39.865,83 181.228,11
Sueldos 23.280,00 24.444,00 25.666,20 26.949,51 28.296,99 128.636,70
Beneficios Sociales 8.717,72 9.153,61 9.611,29 10.091,85 10.596,44 48.170,91
Capacitacion 800,00 840,00 882,00 926,10 972,41 4.420,51
GASTOS DE

REPRESENTACION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Vidticos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Hoteles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Trasporte y movilizacién 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SERVICIOS BASICOS 348,00 365,40 383,67 402,85 423,00 1.922,92
Energia eléctrica 180,00 189,00 198,45 208,37 218,79 994,61
Agua Potable 60,00 63,00 66,15 69,46 72,93 331,54
Telefonia 108,00 11340 119,07 125,02 131,27 596,77
MANTENIMIENTO 392,40 412,02 432,62 454,25 476,96 2.168,26
Mantenimiento 392,40 412,02 432,62 454,25 476,96 2.168,26
DEPRECIACIONES 2.064,16 2.064,16 2.064,16 711,59 711,59 7.615,65
Depreciaciones 2.064,16 2.064,16 2.064,16 711,59 711,59 7.615,65
ALQUILERES 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
Alquileres 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
OTROS 11.400,00 11.970,00 12.568,50 13.196,93 13.856,77 62.992,20
Papeleria y suministros 4.800,00 5.040,00 5.292,00 5.556,60 5.834,43 26.523,03
Matriculacién de Vehiculos 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 3.315,38
Cafeterfa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros (Imprevistos) 6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04 33.153,79
Total gastos de Administracion 47.242,28 49.501,18 51.873,03 53.010,91 55.625,88 257.253,28

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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ANEXO N° 4 Flujo de Efectivo sin propuesta

ANALISIS FINANCIERO SIN LA PROPUESTA

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Saldo Inicial 353.584,69 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00

INGRESOS

Cuentas xcobrar 1.386.384,55 1.414.112,24 1.442.394,48 1.471.242,37 1.500.667,22 7.214.800,85
Prestamos Bancarios 0,00
Aporte de accionistas 0,00
Intereses Recibidos 11.697,79 12.555,11 13.249,74 13.799,32 51.301,96
Total Ingresos 1.386.384,55 1.425.810,03 1.454.949,59 1.484.492,11 1.514.466,54 7.266.102,82
EGRESOS

Materia Prima 840.233,06 857.037,72 874.178,47 891.662,04 909.495,28 4.372.606,58
Mano de obra 16.396,05 17.215,85 18.076,65 18.980,48 19.929,50 90.598,53
fabricacion 18.328,86 19.245,30 20.207,56 21.217,94 22.278,84 101.278,50
Gastos de Administracion 71.221,26 74.782,33 78.521,44 82.447,51 86.569,89 393.542,43
Gastos de Venta 45.178,12 47.437,03 49.808,88 52.299,32 54.914,29 249.637,63
Compra de Activos 0,00
Gastos de Constitucion 0,00 0,00
15 % participacion 5.230,00 33.996,84 39.296,69 43.303,78 48.392,10 170.219,40
Impuestos 7.396,80 44.309,21 48.989,87 53.985,38 60.328,82 215.010,08
Bancarios (Principal) 172.491,16 192.758,87 215.408,04 240.718,48 269.002,90 1.090.379,45
Bancarios(Intereses) 128.119,59 107.851,87 85.202,71 59.892,26 31.607,84 412.674,27
Dividendos Comunes

TOTAL EGRESOS 1.304594,89 | 1.394.63502| 1.429.690,30 | 1.464.507,20| 1.502.519,46 | 7.095.946,87
Disponible 435.374,35 41.175,01 35.259,29 29.984,91 21.947,08 170.155,95
Financiamiento 425.374,35 31.175,01 25.259,29 19.984,91 11.947,08 513.740,64
Saldo final 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 -343.584,69
Inversiones temporales

Acumuladas 425.374,35 456.549,36 481.808,65 501.793,56 513.740,64

Intereses Ganados 11.697,79 12.555,11 13.249,74 13.799,32

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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ANEXO N° 5 Estados de Resultados sin propuesta

ANALISIS FINANCIERO SIN LA PROPUESTA

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Ventas 1.386.384,55 141411224 1.442.394,48 1471.242,37 1.500.667,22 7.214.800,85
Costo de Ventas 893.037,37 911.578,28 930.542,09 948.387,98 968.231,15 4.651.776,88
Utilida Bruta 493.347,17 502.533,96 511.852,39 522.854,39 532.436,07 2.563.02397
Gastos de Operacion 138.582,00 144.401,96 150.512,93 153.597,87 160.335,21 747.429,97
Gastos de Administracion 91.339,72 94.900,78 98.639,90 100.586,96 104.709,33 490.176,69
Gastos de Venta 47.242,28 49.501,18 51.873,03 53.01091 55.625,88 257.253,28
Utilidad antes de intereses e impuestos 354.765,18 358.131,99 361.339,46 369.256,52 372.100,86 1.815.594,00
Intereses Pagados 128.119,59 107.851,87 85.202,71 59.892,26 31.607,84 412.674,27
Intereses Ganados 11.697,79 12.555,11 13.249,74 13.799,32 51.301,96
Utilidad antes de impuestos 226.645,59 261.977,91 288.691,86 322.613,99 354.292,34 1.454.221,70
Participacion de trabajadores 33.996,84 39.296,69 43.303,78 48.392,10 53.14385 218.133,25
Impuestos 44.309.21 48.989,87 53.985,38 60.328,82 66.252,67 273.865,94
UtilidadNeta 148.339,54 173.691,35 191.402,70 213.893,08 234.895,82 962.222,50
Utilidad Para accionistas comunes 148.339,54 173.691,35 191.402,70 213.893,08 234.895,82 962.222,50
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
SU ECONOMIA
PRESUPUESTO DE COSTO DE VENTAS
Expresado en Dolares
PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018 Total
CERAMICA ECUACERAMICA 58.916,90 60.095 61.297 62.523 63.774]  306.605,91
CERAMICA KERAMICOS 73.953,81 75.433 76.942 78.480 80.050[ 384.858,60
CERAMICARIALTO 49.615,30 50.608 51.620 52.652 53.705[  258.200,01
ETERNIT 163.717,40 166.992 170.332 173.738 177.213]  851.991,92
INODOROS 128.737,00 131.312 133.938 136.617 139.349|  669.952,52
LISTELOS 5.083,68 5.185 5.289 5.395 5.503 26.455,67
LLAVE/LAVAM 45.826,76 46.743 47.678 48.632 49.604| 238.484,30
PINTURA 11.448,50 11.677 11911 12.149 12.392 59.578,45
PORCELANA GROUTEX 15.469,19 15.779 16.094 16.416 16.744 80.502,28
PORCELANATO 287.464,52 293.214 299.078 305.060 311.161) 1.495.976,91
Costo de Venta 840.233,06 | 857.037,72 | 874.178,47| 891.662,04 909.495,28 | 4.372.606,58
Mano de Obra Directa 16.396,05 17.215,85 18.076,65 18.980,48 19.929,50 90.598,53
Costos Indirectos de Fabric 36.408,27 37.324,71 38.286,97 37.745,46 38.806,36 188.571,77
Total Costo de Venta 893.037,37| 911.578,28 | 930.542,09 | 948.387,98 968.231,15| 4.651.776,88

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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SU ECONOMIA
TABLA DE AMORTIZACION Y PAGOS DE PRESTAMO BANCARIO

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita

Expresado en Délares
Tasa 12%
Saldo inicial | Intereses Capital Dividendo | Saldo Final
ANO1 1.090.37945| 12811959| 17249116  300.610,74|  917.888,29
ANO2 017.88829| 107.851,87| 192.75887| 300.610,74|  725.12942
ANO3 725.129,42 85.202,71|  215.40804|  300.610,74|  509.721,38
ANO4 509.721,38 59.802,26 | 240.71848|  300.610,74|  269.002,90
ANO5 269.002,90 3160784  269.002,90|  300.610,74 0,00
412.67427| 1.090.379,45| 1503.053,72
Presupuesto de Pagos de Capital e Intereses de la Deuda
Afios 2014 2015 2016 2017 2018 Total
Gastos de Interés 12811959 |  107.851,87 85.202,71 59.892,26 3160784 | 41267427
Abonos de Capital 17249116 | 192.75887| 21540804 | 240.71848|  269.002,90 | 1.090.379,45
Total a Pagar 300.610,74 |  300.610,74|  300.610,74|  300.610,74|  300.610,74
Saldos por pagar de los Préstamo Bancario
Afios 2014 2015 2016 2017 2018
Saldo Corriente 192.758,87 215.408,04 240.718,48 269.002,90
Saldo No corriente 72512942  509.721,38|  269.002,90 0,00
Total por Pagar 917.88829 | 72512942 509.721,38|  269.002,90 0,00
INTERES CAPITAL Dividendo
12811959  172.49116|  300.610,74
107.851,87 | 192.75887|  300.610,74
85.202,71| 21540804 |  300.610,74
50.892,26 |  240.71848|  300.610,74
31.607,84|  260.00290|  300.610,74
412,674,217
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ESTADO DE RESULTADOS SIN LA PROPUESTA

Inicial 2014 2015 2016 2017 2018

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE 911.472,24 993.261,90 1.024.436,91 1.049.696,20 1.069.681,11 1.081.628,19
DISPONIBLE 353.584,69 435.374,35 466.549,36 491.808,65 511.793,56 523.740,64
Bancos 353.584,69 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Invesiones Temporales 0,00 425.374,35 456.549,36) 481.808,65 501.793,56 513.740,64
EXIGIBLE 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06 428.822,06
Cuentas por Cobrar 428.822,06 428.822,06 428.822,06, 428.822,06 428.822,06 428.822,06
REALIZABLE 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49
Productos Terminados 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49 129.065,49
ACTIVO NO CORRIENTE 583.216,96 542.954,94 502.692,91 462.430,89 427.052,33 391.673,78
ACTIVO FIJO 583.216,96 542.954,94 502.692,91 462.430,89 427.052,33 391.673,78
ACTIVO FIJO TANGIBLE 682.722,96 682.722,96 682.722,96 682.722,96 682.722,96 682.722,96
Equipos de Computacion 17.150,00 17.150,00 17.150,00 17.150,00 17.150,00 17.150,00
Equipos de oficina 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00 7.150,00
Maquinarias y Herramientas 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00 112.100,00
Muebles de Oficina 14.640,00 14.640,00 14.640,00 14.640,00 14.640,00 14.640,00
Terreno 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74 86.734,74
Vehiculos 38.521,88 38.521,88 38.521,88 38.521,88 38.521,88 38.521,88
Edificio 406.426,34 406.426,34 406.426,34 406.426,34 406.426,34 406.426,34
Depreciacion acumulada -99.506,00 -139.768,02 -180.030,05 -220.292,07 -255.670,63 -291.049,18
OTROS ACTIVOS
PAGOS ANTICIPADOS
Gstos de constitucion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizacion gastos de constity 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total gastos de amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total activo 1.494.689,20 1.536.216,84, 1.527.129,82 1.512.127,09 1.496.733,45 1.473.301,97
PASIVOS Inicial 2014 2015 2016 2017 2018
PASIVO CORRIENTE 272.551,90 474.166,36 506.796,03 541.109,08 580.825,26 322.497,96
CUENTAS POR PAGAR 272.551,90 474.166,36 506.796,03 541.109,08 580.825,26 322.497,96
Cuentas por pagar proveedoreg 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44 203.101,44
15% Participacion 5.230,00 33.996,84 39.296,69 43.303,78 48.392,10 53.143,85
Impuestos por pagar 7.396,80 44.309,21 48.989,87 53.985,38 60.328,82 66.252,67
Dividendos Por Pagar
Porcion Corriente de Prest. Bal 56.823,66 192.758,87 215.408,04 240.718,48 269.002,90 0,00
PASIVOS ALARGO PLAZ0 1.033.555,79 725.129,42 509.721,38 269.002,90 0,00 0,00
Prestamos bancarios 1.033.555,79 725.129,42 509.721,38 269.002,90 0,00 0,00

Total pasivo 1.306.107,69 1.199.295,78 1.016.517,42 810.111,98 580.825,26 322.497,96

PATRIMONIO
Capital Social (Acc. Comunes) 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08 145.281,08
Utilidades Retenidas 19.380,82 43.300,43 191.639,97 365.331,32 556.734,02 770.627,10
Utilidad Perdida Ejercicio 2391961 148.339,54 173.691,35 191.402,70 213.893,08 234.895,82
Total Patrimonio 188.581,51 336.921,05 510.612,40 702.015,10 915.908,18 1.150.804,01
Total Pasivo + Patrimonio 1.494.689,20 1.536.216,83 1.527.129,82 1512.127,08 1.496.733,44 1.473.301,97

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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SU ECONOMIA
GASTOS DE ADMINISTRACION

Expresado en Unidades

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
GASTOS DE PERSONAL 43.350,80 45.518,34 47.794,26 50.183,97 52.693,17 | 239.540,54
Sueldos 31.200,00 32.760,00 34.398,00 36.117,90 37.923,80 | 172.399,70
Beneficios Sociales 11.250,80 11.813,34 12.404,01 13.024,21 13.675,42 62.167,77
Capacitacion 900,00 945,00 992,25 1.041,86 1.093,96 4.973,07
GASTOS DE ]
REPRESENTACION 1.700,00 1.785,00 1.874,25 1.967,96 2.066,36 9.393,57
Viaticos 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75 2.762,82
Hoteles 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75 2.762,82
Boletos aéreos 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75 2.762,82
Trasporte y movilizaciéon 200,00 210,00 220,50 231,53 243,10 1.105,13
HONORARIOS
PROFESIONALES 900,00 945,00 992,25 1.041,86 1.093,96 4.973,07
Asesoria Legal 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65 1.657,69
Asesoria Financiera 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65 1.657,69
Asesoria Tributaria 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65 1.657,69
SERVICIOS BASICOS 636,00 667,80 701,19 736,25 773,06 3.514,30
Energia eléctrica 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58 1.989,23
Agua Potable 150,00 157,50 165,38 173,64 182,33 828,84
Telefonia 126,00 132,30 138,92 145,86 153,15 696,23
MANTENIMIENTO 15.277,23 16.041,09 16.843,15 17.685,31 18.569,57 84.416,35
Mantenimiento 15.277,23 16.041,09 16.843,15 17.685,31 18.569,57 84.416,35
DEPRECIACIONES 20.118,46 20.118,46 20.118,46 18.139,44 18.139,44 96.634,26
Depreciaciones 20.118,46 20.118,46 20.118,46 18.139,44 18.139,44 96.634,26
ALQUILERES 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
Alquileres 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
IMPUESTOS Y
CONTRIBUCIONES 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72 1.326,15
Patente 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78 276,28
1.5 x mil a los activos totaleg 60,00 63,00 66,15 69,46 72,93 331,54
Junta de Beneficencia 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78 276,28
Cuerpo de Bomberos 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78 276,28
Tasa de habilitacion 30,00 31,50 33,08 34,73 36,47 165,77
OTROS 8.877,23 9.321,09 9.787,15 10.276,50 10.790,33 49.052,30
Papeleria y suministros 1.800,00 1.890,00 1.984,50 2.083,73 2.187,91 9.946,14
Matriculacion de Vehiculos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cafeteria 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78 276,28
Seguros 6.827,23 7.168,59 7.527,02 7.903,37 8.298,54 37.724,75
Otros (Imprevistos) 200,00 210,00 220,50 231,53 243,10 1.105,13
Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Constitucion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00
Total gastos de
Administracion 91.339,72 94.900,78 98.639,90 | 100.586,96 | 104.709,33 | 490.176,69

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Pita Pita
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ANEXO N° 6 Anélisis Duppont sin propuesta

ANALISIS FINANCIERO SIN LA PROPUESTA

YENTAS
1.500.667,22

\
MENDE \
COSTO DE YENTA \

T

MENDS UTILIDADRETA DESPUES DE IMPUESTOS
GASTOS OPERATIVOS /|  337.436.04
160.335,41 / - WARGEN DE UTILIDAD NETA
/ i
/| DWIDIDOENTRE e
MENDS /]
GASTOS FINANCIERDS | YENTAS |
Sena] 1.500.667,22
MEND ,
IMPUESTOS |/ REKDIMIENTOS SOBRE LOS ACTIVOS

B6.252,67

ACTIVOS CORRIENTES 150672
\

1.081.628,13

ROTACION DE ACTIYOS TOTALES
A

CTIYDS FLIOS Y OTROS 14nng

. ——
$3.675.78 , e 4

PASI¥O CIRCULANTE /
" [PASI¥OS TOTALES]L PASI¥O « CAPITAL = TOTAL ACTI¥OS /
e | [umang | /
ASIY0 A A LARGD PLAZO™ " MULTIPLICADOR DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
CAPITAL CONTABLE~  CAPIATL CONTABLE m
[ 15080401 | EENE

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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ANEXO N° 7 Carta Aval

COMERCIAL “SU ECONOMIA LEDLC” S.A.

Distribuidores de materiales acabados de construccién
' AVENIDA 12 CALLE 22 Y 23
TELEFAX 2781760

E-mail: no. 19 il.com
R.U.C. # 2490002416001

La Libertad, 23 de Julio del 2013

Ingeniera

Mercedes Freire Rendén

DECANA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
UNIVERSIDAD ESTATAL “PENINSULA DE SANTA ELENA”

En su despacho.-
De mis consideraciones:

Comercial "Su Economia LEDLC", quien me honro en administrar, presento mis saludos
cordiales, augurando éxitos en sus funciones en el AlmaMater,exprésole lo siguiente:

Se otorga el aval para que el sefior LUIS SALOMON PITA PITA realice y desarrolle la
investigacidn con el tema: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA AMPLIACION
YDIVERSIFICACION DE LA EMPRESA “SU ECONOMIA” EN EL CANTON LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA - ANO 2013,

De esta manera, dejo constancia como Administrador y Gerente-Propietario, el apoyo
incondicional a la propuesta.

Atentamente,

VENTA EXCLUSIVA DE PLANCHAS ETERNIT - FIBROLIT - ARDEX - PLACAS TRASLUCIDAS —
CABALLETERAS - TANQUES PARA AGUA - CERAMICAS PARA PISOS Y PAREDES - PORCELANA
DE TODA VARIEDAD DE COLORES - FREGADEROS - LISTELOS-NACIONALES Y ESPANOLES-
GABINETES — BALDOSAS ~ GRIFERIAS F.V. - PINTURAS - BOMBAS.
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ANEXO N° 8Modelo de Encuesta

[ UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

UPSE [ ENCUESTA A LOS CLIENTES

Comercial "Su Economia”

Objetivo: « Realizar un estudio de mercado para la identificacion de ampliacion y diversificacion del

1. Datos Generales

r Género —————————— Edad Cargo
Masuculino De 18 a 25 afios De 26 a 30 afios
Femenino De 31 a 45 afios De 46 afios en adelante
Preguntas

1 ¢Usted conoce a que se dedica Comercial "Su Economia"?

Si I:I No I:I No Sabe/No Responde

2 = ¢Usted realiza las compras de material de construccion y acabados en Comercial "Su Economia"?
Si I:l No I:l No Sabe/No Responde

3 ¢ Conoce usted que el Comercial "Su Economia" desarrolla estrategias de comercializacion?

Si I:I No I:I No Sabe/No Responde

4 ¢ Usted como define la calidad del producto?

Materia Prima|:| Color I:I Gusto I:I

5 ¢ Los precios son competitivos de acuerdo al mercado?

Durabilidad

Si I:l No I:l No Sabe/No Responde

6 ¢ El talento humano se encuentra capacitado en ventas?

Totalmente I:I Parcialmente I:I Nada

7 ¢Considera usted que mantienen en stock lo suficiente?

Si I:I No I:I No Sabe/No Responde

8 ¢ Se realizan las promociones en los productos?

Si I:l No I:l No Sabe/No Responde

9 ¢ Que tipo de descuentos se realizan?
Si

]

10 ¢ Posee Organigrama estructural para su funcionamiento?
Si

]

11
de sus productos?

Si

]

12 B
productos de su preferencia?

Si

[

Elaborado por: Luis Pita Pita

No I:I No Sabe/No Responde

No I:I No Sabe/No Responde

No I:I No Sabe/No Responde

No I:l No Sabe/No Responde

g [

J o oootd

]

¢ Al cambiarse de lugar, estaria dispuesto a \isitar las nuevas salas de exhibiciones, con los

]

¢Cree Ud. que ampliando Comercial Su Economia, tendria una mejor 6ptica para apreciar la gama
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ANEXO N° 9Fotografia del Local

OBSERVANDO LA AMPLIACION
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ANEXO N° 10Fotografia de area em Construccion

REALIZANDO LA ENCUESTA AL CLIENTE
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ANEXO N° 11 Plan de Accion

Problema Principal: (Cémo beneficiara la aplicacion de un Estudio de Factibilidad para la

Ampliacién y Diversificacion del "Comercial Su Economia™ en el Cantén La Libertad, Provincia

de Santa Elena?

Fin de la Propuesta: Plantear la factibilidad de ampliacion y

diversificacion del Comercial “Su Economia” que permita

brindar un servicio de ventas a los habitantes del canton La

Libertad.

Ampliacion y Diversificacion

Proposito  de

la propuesta:

Aplicar

un esquema de

comercializacion que permita brindar un servicio de Optima

calidad

Comercializacion

Coordinador del proyecto: Sr. Luis Pita Pita.

Variable Objetivos Indicadores Estrategias Actividades Control
Determinar las | Porcentaje de | Identificar las | Macrosegmentacion
necesidades y | Cliente debilidades y | Y Microsegmentacion . .
. . Diagnostico
preferencias  del | atendido fortalezas
Ampliacién y consumidor internas
Diversificacion | Elaborar un | Porcentaje de | Socializar el | Estructura
del "Comercial | manual de | manuales manual de | Organizacional
Su Economia procedimientos entregados funciones con el Seguimiento
para la Departamento  de
organizacion Ventas
Evaluar financiera | Métodos Evaluacion Razones
y econémicamente | Dupont Financiera Financieras Informes
el proyecto
. Disefiar un | Presupuestos y | Inversiones y | Van
Estudio de ] . o ]
. esquema de | Proyecciones Financiamiento | Tir
Factibilidad o B
comercializacion del Proyecto Recuperacion Estados
que permita Financieros

brindar un servicio

de dptima calidad

Fuente: Datos de Investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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ANEXO N° 12 Manual de Funciones
Manual de Funciones.
Perfil del puesto.
Cargo: Vendedor
Area: Ventas
Titulo del Cargo: Vendedor
Descripcion general
Responsable del asesoramiento al cliente, utilizando los medios y las técnicas a su alcance para
conseguir que este cliente adquiera el producto y servicio ofrecido.
Tareas principales
-Consolidacion de cartera de clientes
-Prospeccidn y captacion de otros clientes
-Argumentacion y cierre de ventas suficiente para cumplir con las cuotas asignadas
Tareas secundarias

-Elaboracion de informes cuantitativos que recogen su actividad y resultados

-Elaboracion de informes cualitativos que recogen los movimientos de la
Competencia las vicisitudes del mercado y el grado de aceptacion de los productos

-Preparacion de ofertas y presupuestos

Tareas ocasionales

-Atencion de ferias y exposiciones

-Atender correctamente las incidencias que se produzcan con respecto al producto
Requisitos

-Estudiante de marketing o carrera a afines

-Experiencia minima de 2 afios

Aptitudes

-Personalidad atrayente, muy buena presencia, fluidez verbal

.-Alta capacidad para relaciones interpersonales

Supervision.
Jefe de Marketing y Ventas
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ANEXO N° 13 Productos pisos y paredes

PISOS Y PAREDES

ECUACERAMICA @

EXPRESA TUS SUENOS

_EALTS

Cerdmicas que armonizan

©®©Corona @w

BELLEZA QUE PERDURA

Remodela tu Vida.

&
CEI%MA

@ITA LI?!\SOS

GRIFINE Sitalia
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ANEXO N° 14 Productos sanitarios y griferias

SANITARIOS Y
GRIFERIAS

corona ' eAe s
para toda la vida...
sz. i

GRIVAL

SAVAINSA

< Italgrif

AAAAAAAAAAAAAAAAAAA

130



ANEXO N° 15 Productos eléctricos

ELECTRICOS

CONSTRUVITA
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ANEXO N° 16 Productos Tuberias y accesorios

TUBERIAS Y ACCESORIOS DE
VENTILACION Y DESAGUE

TUBOSISTEMAS

—
PLASTIGAMA g

de aMANCO 3| 1 S TIOO!
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ANEXO N° 17 Centros de Exhibicion

LOCAL MATRIZ
Av. 12 entre calles 22 y 23 Barrio La Esperanza Telf.: 2781760
LOCAL ECUACERAMICA
Av. 12 y calle 22 Barrio La Libertad Telf. 2781426
LOCAL RIALTO
Av. 12 y calle 22 Barrio La Esperanza Telf.: 2781202
LOCAL PLAYAS
Av. Paquisha y La Merced Barrio Lindo Telf. 2760368
LOCAL MONTANITA
ViaOlon entrada Montafiita Telf. 2060143
CENTRO GRAIMAN PENINSULAR
Av. 12 y Calle 30 Bario 6 de Diciembre Telf.: 2784322 — 2784221
CENTRO ETERNIT

Av. 12 entre calles 23 y 24 Barrio La Esperanza
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ANEXO N° 18 Carta de Gramatdloga

Lic. LUCIA SEGARRA MURGA

LICENCIADA EN CIENCIAS DE LA

EDUCACION - Cadigo: 1006-11-1073557.
LICENCIADA EN CIENCIAS DE LA
COMUNICACION SOCIAL-Cédigo: 1006-09-947483
MAGISTER EN DISENO Y EVALUACION DE
MODELOS EDUCATIVOS Cédigo: 1050-12-86029502
lu_segarramurga@hotmail.com

CERTIFICA

13-11-2013

Haber revisado y corregido el proyecto con el tema
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA AMPLIACION Y
DIVERSIFICACION DEL COMERCIAL SU ECONOMIA EN EL CANTON
LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2014”,
previa a la obtencién del titulo INGENIERO COMERCIAL
MENCION GESTION EMPRESARIAL del Sr. LUIS SALOMON PITA
PITA.

Que luego de la revisidn, dicho trabajo se encuentra
apto para ser presentado a su respectivo tutor.

Atentamente

Lic. Lucia Segarra Murga, MSc.

090477176-3

Av. Fernando Marquez de la Plata y Julio Moreno (Santa Elena)
Domicilio: 042941166 — Mévil 094492985
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ANEXO N° 19 Anélisis FODA

Fortalezas Oportunidades

. Posesion del talento humano . Alta demanda de los productos

. Reconocimiento de laempresa | * Buena relacion con los

en el medio proveedores

. Ofrecer una amplia gama de . Ampliar el mercado a través de

productos y servicios para la las sucursales

construccion. . Gran afluencia de personas de

. Ubicacion estratégica del los diferentes cantones.

negocio “La Libertad barrio la . Nuevas tecnologias disponibles.

Esperanza calle principal” . Buena cartera de clientes.

. Accesibilidad de una gama de . Existencia de grandes

productos de la mejor calidad a precios | proveedores de materia prima.

convenientes y competitivos. . Acceso a tecnologia.

. Es una empresa autbnoma. . Establecer alianzas estratégicas
con empresas proveedoras y
distribuidoras.

. Fortalecer el compromiso social
con la comunidad, dando oportunidad
de acceso a puestos de trabajo a sus
miembros.

Debilidades Amenazas

. Personal con perfil no adecuado | ¢ Empresas que se desarrollan en

a su profesion académica. el mismo ramo, a la comercializacion y

. No cuentan con el espacio distribucion de materiales para la

adecuado para bodega de materiales. construccion.

. Falta de un disefio . Inestabilidad economica del

organizacional pais.

. Hay poca publicidad para . Entrada al mercado de posibles

promocionar todos los productos o
materias que ofrece la empresa.

. No posee tecnologia avanzada
de comunicacion como una pagina
web.

. No existe compromiso
suficiente para el logro de los
objetivos.

. Poco trabajo en equipo.

competidores.

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Pita Pita
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