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RESUMEN EJECUTIVO

La investigacion realizada en Ecuador en cuar&ocamercializacion de repuestos
de linea blanca y equipo industrial demuestra epia actividad va en aumento
pues se pudo evidenciar que en las zonas céntegeste un local comercial cada
dos cuadras dedicado a la venta de electrodomgsésto se debe principalmente a
dos aspectos como son: las remesas que llegaaxttahjero y la facilidad de
obtener una tarjeta de crédito, estas razonesdd@m lugar a que Ecuador sea uno
de los paises que més electrodomésticos conieacial Latinoamérica.

En cuanto a equipo industrial esta actividad edrotada en nuestro pais por pocas

empresas, lo que hace que la oferta sea escasa.

Analizando estos aspectos se crea la necesidestaldecer una empresa dedicada
a la comercializacion de repuestos de linea blamgaipo industrial y asistencia
técnica para esto se procedera a realizar uniested mercado mediante una
encuesta directa que permitird estudiar al corBumy competencia; para detectar
sus necesidades de consumo, la manera de saticados habitos de compra y

conocer con quienes se compartird el mercado.

A continuacion se procederemos a elaborar el pka comercializacion que
permitira diseflar mecanismos que mejoren la cépta de clientes potenciales
basados en los cuatro ejes del marketing momoclo son el producto, precio ,

plaza, y promocion.

Una ves definido el producto a ofertar, el cagie este tendrd, la forma que llegara
al consumidor y como se insertara en el meraadtizaremos el estudio técnico el
mismo que analizar4 factores que inciden en didmamiento y operatividad del

proyecto como lo son el tamafio, localizacion gemeria del proyecto.

Seguido de esto pasaremos a la modalidad de lagrarempresa legalmente
constituida estableciendo la filosofia empresarsal organizacion estructural y

funcional



Finalmente determinaremos la inversion inicial,betamos los presupuestos de
operacion como los son los ingresos, egresos,cgasvbasicos, mantenimiento de
activos fijos, sueldos y salarios, costos de op@macotros gastos Yy el punto de

equilibrio.

Evaluamos el proyecto utilizando indicadores rehtabilidad como son el VAN
con un valor positivo $ 3.809,63, el TIR con &th34%, en la RBC los ingresos
con 1.16 veces mayores que los costos y gastoprdgbcto y en el Andlisis de
Sensibilidad nos indica que el proyecto es masiske a un incremento en los

costos.



CAPITULO |
ANTECEDENTES

1.1 El sector PYME en el Ecuador

Segun investigacion publicada por el Ministerio @emercio Exterior,

concluye que el 90% de las empresas constan aasrdadtro de la pequeia y
mediana industria y que cumplen un rol importamtes| desarrollo econémico
del pais, particularmente en absorcion de empleadugcion de bienes y

servicios y generacion de riqueza.

La indagacion presenta una serie de elementosalsiary datos estadisticos
necesarios para lograr un diagnéstico real detl@dn de ese importante
sector productivo, con miras a generar un “Progr&@tohal de Desarrollo de la
Pequefia y Mediana Industria”.

Asi enfoca entre otros temas, la caracterizacioiadPequeiia y Mediana
Industria; factores de produccion, con énfasiseennsos humanos, tecnologia
y gestion empresarial; andlisis de la situaciompetitiva, es decir, factores

internos y condiciones de mercado.

Cinco provincias fueron objeto de diagndstico, dewiel mismo ochocientas
tres empresas pertenecientes a la Pequefia y Medrmahsstria fueron de las
provincias de: Azuay, Guayas, Manabi, Pichinchaugglirahua, estudio que
comprendid6 8 sectores productivos: textiles y oorifmes; productos
alimenticios y bebidas; cuero y calzado; maderauglstes; papel, imprenta y
editoriales; productos quimicos y plasticos; prodsieninerales no metalicos;

productos metalicos, maquinaria y equipo.

El diagnostico sefiala que en la organizacion jcaidie la pequefia y mediana

industria prevalecen las compafiias limitadas cor81UB8% y que tienen un



peso muy significativo aquellas que operan come@@es naturales con un
35.2%, de lo cual se concluye que en la conformeadé capital de la pequefia

industria, se mantiene todavia una estructuradwale tipo familiar.

Con respecto al empleo, los sectores de alimerdasun 20.7%, textil y
confecciones con un 20.3%, maquinaria y equipo wori9.9% y productos
guimicos 13.3%; generan el 74% de plazas de trabajda PYMI, en
promedio se emplean 19 personas por empresa 8%al8 los ocupados esta

representado por las mujeres.

Para el 44% de las empresas el mercado es bastealoes, mientras el 26 %
es de alcance regional, el 8% extiende su radiacd®n a otras provincias y

solamente el 6% representa el flujo exportable.

La PYMIS no exportan actualmente de manera crexigmsostenida, debido a
que tienen ciertas dificultades para hacerlo: ddpddnsuficiente para atender
grandes volumenes; desconocimiento de los regsisib@cionales e

internacionales; precios no competitivos; limitags en la calidad; trabas

arancelarias y no arancelarias que imponen otigefa

Cabe sefialar que en el area de produccion deetquersonal que trabaja en
las PYMES afiliadas a la Camara respectiva, el 688 ocupado en
actividades de produccion, el 14% en administra@bi0% en ventas y el 9%
complementario esta asignado a control de calidatiaptenimiento, este
sector productivo estd relacionado con las matgri@sas, mismo que revela
que el 52 % de las empresas prefieren utilizaa par productividad materia
prima nacional que importada, esto es importapttagar en el proceso de
integracion productiva por todas las connotacioges tiene la PYME en el

componente nacional.

Con respecto a la parte tecnologica el grado tmratizacion de maquinaria

ha logrado un mejoramiento comparando con los afitesiores. El 29.1% del



equipamiento es considerado por los empresarioso cden accionamiento
manual, el 43.6% semiautomatico, el 23.6% automatic el 3.7%
computarizado. Sin embargo, el proceso de modeidizaecnoldgica de la

PYME, en la fabricacién, todavia es restringido.

Los sectores con mayor equipamiento semiautom&tco cuero y calzado
(56%), alimentos (47.5%), metalmecanica (47.3%pnfecciones (46.7%). El
sector de la imprenta es el sector que tiene elatdgrado de utilizacion de

magquinaria automatica (55.9%), seguido de produgidasicos (32.1%).

En cuanto a tecnologias de informacion y comuibcase advierte una débil
incorporacion de sistemas computarizados de maleda informacion, pues el
36% de las empresas, manifiesta que no disponedéeaaxriores y el 35% que
dispone de solo uno. Las empresas que estariamantib entre 2 y 3

representan el 20% y el 9% tendria mas de tres.

1.2 Andlisis del sector comercial en el Ecuador

El pais ha cambiado desde que la dolarizacion add@alestra hace diez afios.
Atras quedaron los aciagos dias cuando la mejersidn era comprar délares

y deshacerse de sucres, ahora se vive un augergeino y del comercio.

“Segun el Banco Central del Ecuador, si bien elemimercial no deja
de crecer, experimenta una desaceleracion, es ,dew#ce pero a un
ritmo mas lento. Por ejemplo, en el 2005 crecid5BPb6. Pero para el
2006 se proyecto6 un crecimiento del 4,6% y pa06l7 del 4,1%.

De acuerdo a la Cadmara de Comercio de Quito, esttos aportd en el
2006 al Producto Interno Bruto (PIB) con el 14,6%.el 21% de la
Poblacion Economicamente Activa tiene relacion cae con el
comercio, sea formal o informét

El aumento del comercio tiene dos razones:

! Informacion estadistica del Banco Central del Boua2 Pagina electrénica del Ministerio de ConweEeterior



* Las remesas enviadas por los ecuatorianos a sukafams representaron
$2.600 millones en el 2006 y se gastan, sobre &ulta compra de bienes
de largo consumo, como vivienda, automdvileartefactos de la linea

blanca.

* Como segundo elemento: el incremento del dinerstipta (tarjetas de
crédito). Aqui se registra una alta concentracewggafica y por ingreso.

Asi, entre enero y octubre del 2006, el consumoianésl tarjetas en la
Provincia de Pichincha fue de $1.500 millones, eatr@ando el 97% de este

tipo de gasto en la Sierra y la Amazonia.

Luego esta Guayas con $500 millones, concentrahddb% del consumo
mediante tarjeta de la Costa. Muy lejos esta Azwaay, $74 millones. La

concentracion geografica también se manifiestaepoivel de ingreso.

Por ejemplo, el poder de consumo estad concentradosniveles de altos
ingresos econdémicos como Pichincha y el 66% denismos son de la tarjeta
Diners Club.

1.3 La comercializaciéon

1.3.1 Repuestos de Electrodomésticos y Linea Blanca

Puede resultar un poco extrafio sefialar que eldécws uno de los paises
gque mas electrodomésticos comercializa en Latindaaéseguido después
por Argentina y Brasil; los ecuatorianos han demad® gran interés por los
artefactos de linea blanca y por aquellos coneetes con la tecnologia

inteligente.

Los electrodomésticos en el Ecuador se comeraralide tal forma que se

estima la presencia de un almacén de articulosghéu@gar cada dos cuadras,



las zonas céntricas y la capital de esta nacién kh&sto en la venta de
electrodomésticos un negocio rentable, ademéas doserciantes de este
producto ofrecen crédito y comodas cuotas motoroepcual se incentiva su

adquisicion

Los electrodomésticos en Ecuador no gozan de pagadhigualitaria, por
ejemplo los refrigeradores, las cocinas, las lakagly aquellos relacionados

con el entretenimiento y el ocio son las que maoseercializan.

Pero entre todos los electrodomésticos en Ecuddoras solicitado es el
refrigerador; aunque todavia no se entiende el qu& de las seguidas
compras de neveras, es de sefialar que esta nasiée lps ultimos modelos
en refrigeradores los cuales se caracterizan pomas ecoldgicos ya que
contienen floro carburos, elementos menos contartesapara la capa de

0zono.

Si se analiza méas a fondo esta situacion, se mfeder también que el auge
de electrodomésticos en Ecuador tuvo lugar prifcipate por el buen
momento econdmico y técnico que este pais sudameriatraviesa,;
corporaciones como PHILLIPS, SONY, MABE, ECASA INBAMA, entre
otras vieron en Ecuador un lugar rentable paransessiones, es por esto que
establecieron alli varias de sus fabricas y certovserciales. A partir del
nuevo milenio las tiendas de electrodomésticosara@for comenzaron a ser
furor; si a este factor sumamos otro como el “¢eddy “las cuotas sin

interés”, se obtiene como resultado un gran crecitoidel sector.

Como en toda nacion, los ecuatorianos tienen sterprecia a la hora de
comprar; de acuerdo a varios encuestados, un &7ksdusuarios opta por
electrodomésticos de larga vida util y por eso scagman a la hora de
invertir; un 20% solo compra un aparato por neeebig el resto se define

como “comprador compulsivo”.



1.3.2

La gran demanda de electrodomésticos hace queeselarnecesidad de
mantenerlo por medio de repuestos cambiables cad® tiempo para de

esta manera no volver a invertir en un nuevo equipo

La creacion de microempresas dedicadas a la veataepuestos de
electrodomésticos de linea blanca ayudard anmati el dinero de las
familias para no incursionar en la adquisicion garatos muy costosos
pudiendo asi solo cambiar el repuesto dafiado,ey éshdo invertirlo en

algo productivo o de mayor necesidad para la faméicuatoriana, pues el

costo del repuesto es muy inferior en relacioeledtrodoméstico en si.

Equipo Industrial

El equipo industrial es demandado principalmenterpstaurantes y centros
de preparacion de alimentos, los cuales, han tamdauge por lo atractivo

de la industria.

Los equipos industriales se han caracterizadog@rtuna gran durabilidad
logrando que los procesos de preparacion de alonesgan mas rapidos y en
cantidades mayores, por tal razon, las empresassqudedican a esta
actividad tratan de adquirir estos equipos paraoraej sus procesos

productivos.

La comercializacion del equipo industrial en Ecuadsta controlado por
pocas empresas lo que hace que la oferta sea estdsague se refiere a

cocinas, refrigeradores, licuadoras y demas impkosendustriales.



CAPITULO II
ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado se lleva a cabo dentro geayecto de iniciativa empresarial
con el fin de determinar la viabilidad de una adéd econOmica; relacionada con la

comercializacion de los repuestos para electrédtinos de linea blanca.
Su aplicacién se apoya en dos grandes pilares:
v" Andlisis del consumidor

Estudia el comportamiento de los consumidores thtdo sus necesidades de
consumo y la forma de satisfacerlas, averiguanddébitos de compra (lugares,
momentos, preferencias, etc.), fundamentalmenteetamjetivo de mejorar las
técnicas de venta de un establecimiento comerciabiem crear nuevos

establecimientos que cubran la demanda no satstéelos consumidores.
v' Andlisis de la competencia

Consiste en estudiar el conjunto de empresasasoque se comparte el mercado

de repuestos de electrodomeésticos de linea blaeqaigo industrial.
2.1 Objetivos del estudio de mercado

v Establecer las caracteristicas del producto quectssumidores esperan
encontrar en los bienes y servicios de lineachlan

v Describir el perfil del segmento de mercado delygcto para conocer sus
gustos, preferencias y habitos de consumo

¥ Cuantificar la demanda actual y proyectada de mtoduy servicios del
proyecto como punto de partida para la estimacién la demanda

insatisfecha.



v Definir las estrategias de mercadotecnia mas atzstpara maximizar el

aprovechamiento del mercado objetivo.

2.2 Segmentacion del mercado

Se ha identificado aquellas variables o caratisis importantes, que han
permitido llegar a una divisibn o agrupacion déogsmismos, dado los

objetivos deproyecto y la naturaleza del producto.

Cuadro No. 1

Variables de segmentacion

Etapa de Nombre de

- Tipo de variable , Segmentos
segmentacion la variable
. ., v
Geoarafica Ubicacion del IS
9 mercado v Fuera del DMQ
v" Norte de Quito
Macrosegmentacion Ubicacion del ¥ Sur de Quito
Dentro del
DMQ v" Valle de Tumbaco
v Valle de Cumbaya
v’ Bares
Microsegmentacién  Demografica ;;rllizcr)wtge v' Restaurants
v' Hogares

Fuente: Investigacion de mercado

v" Ubicacién del Mercado

Para la macro segmentacion, se consideré el DM&r({@i Metropolitano de
Quito), puesto que representa uno de los polosedarwllo mas grandes del
pais en donde el consumo de electrodomeésticossergeeuna gran oportunidad

de mercado para el proyecto, tal como se indica@siadelante.
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v Ubicacién del Mercado dentro del DMQ

2.3

El DMQ, presenta una poblacion extensa, superidosa2 millones de
habitantes; siendo conveniente zonificarla.- Asi pwtivos de potencial de
desarrollo y por escasa presencia de empresas tidaorps, se ha decidido

trabajar en el Valle de Tumbaco.

Tipo de cliente

Por la naturaleza del servicio y del producto, esvisio técnico y venta de
repuestos estaran enfocados al segmento hogai@stras que la venta de
equipo industrial y por supuesto sus respectivpgastos, seran encaminados a
bares y restaurantes.

Descripcion metodoldgica

El proceso llevado a cabo para efectuar el lewaiento de la informacion

consta de cinco fases que a continuacion seiblescr
0 FASE 1: Poblacion objeto de estudio
Este enunciado hace referencia a los hogaregs paestaurantes del
Valle de Tumbaco. Segun datos estadisticos del |M&f el afio 2007
existian 17.974 hogares y de acuerdo a la Caneaf@odercio de la
Pequefia Industria estaban registrados 410 baestaurantes.

0 FASE 2: Técnica de muestreo

En el presente proyecto a travdsl Muestreo Estratificado, la

poblacién objeto de estudio se estratificO ensiggnentos, que este
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caso seran ldsogares ( estrato 1) y bares y restaurantésestrato 2 )

del sector de Tumbaco.

Muestreo Aleatorio, por ser el numero de poblacion muy grande se
aplica este tipo de muestreo para seleccionanateera aleatoria el

namero de elementos que van a integrar la muestra.

Uno de los disefios practicamente mas Utiles, llamadiestreo
aleatorio estratificado, primero divide la poblaci@n segmentos
homogéneos y después toma muestras aleatoriasesirdgl esas sub

poblaciones individuales.

FASE 3:Disefio de los instrumentos de recopilacion

Para el presente trabajo se ha considerado unastacdirecta a los

elementos muéstrales, cuyo detalle se encuentrbagrexo 1.

FASE 4: Prueba piloto

La prueba piloto tuvo por objeto validar que lawesta esté entendible,
ademas de establecer los coeficientes de p y mpdio de la pregunta
base. El formato se aplicé a diez elementos deuestra arrojando

los siguientes resultados:

* No se encontraron novedades con respecto a la&acrealizada

en base a la pregunta base de la prueba piloto.

» EI90% ha tenido problemas con el funcionamig@tsus cocinas,
refrigeradores, lavadoras, o secadoras en su daiery el 80% ha
tenido problemas de funcionalidad en sus electrédtioos en

bares y restaurantes.
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0 FASE 5: Tamafo de muestra
Para la determinacion de la muestrahegaresse utilizé la siguiente

ecuacion:

zjxpquﬁ.’
n=— —
e?®(N—-1)+z?=*p=q

Donde:
= Hogares del Valle de Tumbaco.
p= Probabilidad de que el negocio u hogar invedtghaya
tenido problemas con el funcionamiento de sus asgin
refrigeradores, lavadoras o secadoras.
g= Probabilidad de que el negocio u hogar invadtigno haya
tenido problemas con el funcionamiento de sus asgin

refrigeradores, lavadoras o secadoras.

z= Coeficiente de estandarizacion de la curva nbf@anfianza).
e= Error estandar.
Entonces:
NC = 95,00%
P= 90,00%
Q= 10,00%
N = 17.564
zZ= 1,96
e= 5,00%

Se ha tomado en cuenta un 5% de error por el deelonfianza que

brindan las personas de los hogares.

Reemplazando:

B 1.96% £ 0.90 = 0.10 * 17564
" 0.052 (17564 — 1) + 1.96%% 090 0.10
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Por lo tanto el tamafo de muestra es de:

n =137 "Jefes de Hogar"

Para la determinacion de la muestrabares y restaurantesse utilizo

la misma ecuacion:

_ zzn-cpn-cqn-cN
e« (N—1)+z2=p=gq

Entonces:

DATOS
NC = 94,00%
P= 80,00%
Q= 20,00%
N = 410
zZ= 1,88
e= 6,00%

Se ha tomado en cuenta un 6% de error por el gladonfiabilidad los
administradores de los bares y restaurantes, yaetjoe son mas

reservados al momento de brindar informacion reteral negocio.
Reemplazando:

B 1.88% + 0.80 % 0.20 = 410
" 0067 x (410—1) + 1.887* 0.80  0.20

1 = 114 Encuestas a Administradores de locales

A continuacion se presenta los resultados de laesta aplicada a los

dos segmentos de mercado:
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2.4

Hogares

1. Sefale los electrodomésticos que dispone en su rego vivienda e

indique su niumero

Tabla No. 1
Datos Si tiene % No tiene % Total
Cocinas 112 82% 25 18% 100%
Cocinetas 49 36% 88 64% 100%
Refrigeradoras 130 95% 7 5% 100%
Lavadoras 75 55% 62 45% 100%
Secadoras 30 22% 107 78% 100%
Licuadoras 133 97% 4 3% 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

En cualquier vivienda es basico encontrar cocina$jigeradoras y
licuadoras como primordial para preparar los alimgninformacion que
corrobora con los resultados que arrojan los estades (licuadoras 97%,
refrigeradoras 95%, cocinas 82%). En lo que seemefial niumero de

electrodomésticos se tiene las siguientes cantdade

El 79% de las personas posee al menos una cocamras que el 21% posee
dos; para las cocinetas el 86% posee una , pdelposee dos unidades;
en cuanto a refrigeradoras el 99% posee al mengsell 1% posee dos
unidades; en lo que se refiere a lavadoras sol&®%l posee este equipo de
linea blanca; para licuadoras el 74% posee unaadnidl 24% posee 2
unidades y el 3% posee tres unidades; finalmemtdo que es secadoras

solo el 22 % posee una en su hogar.
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2. ¢Cudl es la marca de electrodomeésticos que poseesarvivienda?

Tabla No. 2
Dato 1 % 2 % 3 | % 4 | % 5 | % 6 | %
Durex 9 8% 8 16%| 32| 25% 1 1%, O 0% O 0%
Ecasa 5 4% 24/ 49% 1 1% 0 0% O 0% |6 5%
Indurama 23 21% 1 2% 19 15% 22 29% 15| 50% O | 0%
LG 20 18% 0 0% 1C 8% 14 19% 7 23% 23 17%

Mabe 1
Gral.Electric 0 0% 0 0% 24 18% 15 20% 8 27% 0 0%
0

Otras

21| 19% 2% 42 32% 22 29% O 0% 1 1%

32| 29% 0% 2 2% 1 1% 0 0% 103 | 77%

No Contesta 2 2% | 15 31% 0 0% 0 0% J 0% 0 0%

Total

112 | 100% | 49 | 100% | 130 | 100% | 75 | 100% | 30  100% 133 | 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Simbologia

1= Cocinas

2= Cocinetas

3= Refrigeradoras
4= Lavadoras

5= Secadoras

6= Licuadoras

No existe una marca que predomine en cocinas, tabieddad entre
Indurama, LG y Mabe es minima; en las cocinetasdeca mas demandada
es Ecasa con el 49%; en las refrigeradoras la nmésacomun es Mabe; en
las lavadoras y secadoras, corresponde a Indurameen las licuadoras
tenemos a LG con un 17%; predominando Osterraléetotras marcas con
un 53% por ser la mas conocida; por su durakilidafios en el mercado,

hasta el dia de hoy ninguna otra marca a reengdazasta.
Como se puede apreciar, las marca que mayor dentianda son: Indurama,

Ecasa y Mabe estas marcas comercializan varieslatbdtrodomésticos y a

su vez permanece en el mercado varios anos.
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3. ¢Cuantos afios de garantia tiene su electrodoméstico

Tabla No. 3
DATO 1 % 2 % 3 % 4 % 5 % 6 %
De Oalafio 36 32% 34 69% 6 5% 6 8% 0 0% 133 100%
Dela3afios 71| 63% | O 0% 124 95% 59 | 79% 8 27% 0 0%
De3ab5afios 1 1% 0 0% O 0% 9| 12% 22| 73% 0 0%
No Contesta 4 4% 15| 31%| O 0% 1 1% 0% 0 0%
Total 112 | 100% 49  100%| 130 100% 75 | 100% 30 | 100% 133 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Simbologia

1= Cocinas

2= Cocinetas

3= Refrigeradoras
4= Lavadoras

5= Secadoras

6= Licuadoras

La garantia que otorgan los fabricantes de elemtnédticos varia en funcion

de la naturaleza del electrodoméstico, asi seraduse

Garantia Electrodomésticos

0 alafo Licuadoras 100%, cocinetas 69%.

1 a 3 afios Refrigeradora 95%, lavadora 79%nad3%.
3 a5 afios Secadoras 73%.
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4. Ha tenido problemas con el funcionamiento de su sus

electrodomésticos? En caso de que la respuesta séiamativa indique

el problema.
Tabla No. 4
Dato Frecuencia Porcentaje
SI 130 95%
NO 7 5%
Total 137 100%

Fuente: Tabulaciéon encuestas SPSS

Tipo de problemas Frecuencia Porcentaje

Las hornillas de la cocina 33 25%
son de poca intensidad

Cortocircuito 22 17%
Refrigeradora no congela | 20 15%
Se oxidan 20 15%
No duran 18 14%
No contesta 17 14%
Total 130 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 95% de las personas encuestadas manifestarosiduen tenido algun
inconveniente con el funcionamiento de sus eleotrasticos, siendo el
problema mas frecuente las hornillas con poca sied, seguidos de
cortocircuitos, elecrodomeésticos que no funcioridaciones y finalmente
equipos que no duran. Representando esto incortfadrpor la adquisicion
realizada a las empresas comercializadoras derageatésticos, por otro
lado este aspecto conviene al presente proyectguga existira mayor
demanda de los servicios de reparacion y mantemimide productos de

linea blanca.
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5. ¢A qué tipo de centro técnico envia sus electrodosiiEos a

reparacion?

Tabla No. 5
Dato Frecuencia| Porcentaje
Centro particular 70 54%
Centro técnico autorizado 60 46%
130 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 54% de las personas encuestadas llevan susoelecteésticos a reparar en
centros particulares siendo el mas visitado Plexienientras que el 46% a
centros técnicos autorizados dentro de este ecoréurrido es Servihogar ,
estos dos tipos de establecimientos poseen perdggcaico e instrumentos
adecuados para reparar electrodomeésticos, conita dliferencia que los
centros autorizados pertenecen directamente a wm@any los centros

particulares pertenecen directamente a personasypanes

6. ¢Considera necesario la existencia de un centro geular dedicado a
la asistencia técnica y venta de repuestos para ei®domésticos de

linea blanca en el Valle de Tumbaco?

Tabla No. 6
Dato Frecuencia Porcentaje
Sl 111 81%
NO 26 19%
Total 137 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 81% de las personas encuestadas si estan delaquera que exista un

nuevo centro particular de asistencia de lineachlam el valle de Tumbaco, ya
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que ellos sienten la necesidad de que estda mas acance este tipo de

establecimientos ocasionando esto una prontaasiatde reparacion.

7. ¢Demandaria los servicios y repuestos que este centfertara?

Tabla No. 7
Dato Frecuencia Porcentaje
SI 103 93%
NO 8 7%
Total 111 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 93% que representa a 103 personas encuestdaddemandarian los
servicios y repuestos del nuevo centro particula kkparacion de
electrodomésticos, representando esto un porcefatajeable para el presente

proyecto.

8. ¢En qué lugar preferiria que esta empresa le brindel servicio técnico?

Tabla No. 8
Dato Frecuencia | Porcentaje
En su domicilio 17 16%
En las instalaciones de la empresa 86 84%
Total 103 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 84% de las personas encuestadas expresan dfeeirfae acudir a las

propias instalaciones de la empresa con sus dflectésticos averiados para
que los reparen, esto indica que los futuros @gemo van a tener ningun
problema en ser ellos mismos los que transportsnesectrodomeésticos

dafiados a su reparacion.
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9. Segun la alternativa anterior escogida. ¢ Estaria spuesto a cancelar el

5% adicional si la asistencia técnica fuera en swdthicilio?

Tabla No. 9
Dato Frecuencia Porcentaje
SI 23 22%
NO 80 78%
Total 103 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Con un 78% de respuestas negativas, lamentablemiaste futuros
demandantes del presente proyecto no estdn dispuastancelar el 5%
adicional si la asistencia técnica fuera a domiciste porcentaje deberia

bajar, para que el cliente se sienta satisfecho.

10. ¢ De requerir repuestos de linea blanca, donde lodguiriria?

Tabla No. 10
Dato Frecuencia | Porcentaje
Instalaciones de esta nueva empre 35 33%
Centro técnico autorizado 34 33%
Otros 34 34%
Total 103 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Las alternativas que se indica en el grafico amtesobre de que manera
adquiriria repuestos de linea blanca, todas tuviara aceptacion uniforme,
lo que implica que estas tres alternativas, sasearhplementa, tendran igual

aceptacion.
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11. ¢Qué servicios adicionales le gustaria que le brindesta empresa?

Tabla No. 11
Dato Frecuencia | Porcentaje
Un ndmero gratuito para reportar el dafo 108 32%
Control y seguimiento del servicio técnico dado 115 34%
Repuestos al Costo cuando se trate de servici@tecn 114 34%
Total 345 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Como se puede observar en la tabla anterior, lesop&s encuestadas no
muestran ninguna preferencia sobre los serviciagsomdles, lo que significa
gue las tres alternativas si se las implementadnsdemandadas de igual

manera.

12.¢Cual es el medio publicitario con el que esta ra@mnado

comunmente?
Tabla No. 12

Dato Frecuencia | Porcentaje
Material publicitario escrito 42 13%
Prensa 55 18%
Radio 102 33%
Television 110 36%
Total 309 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Basados en que el medio publicitario preferidolpsmpersonas encuestadas es
la television con un 36% y la radio con un 33%,ceéocara en estos la
informacion completa sobre los servicios que oftaceueva empresa dedicada

a la reparacion de artefactos de linea blanca.
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2.5 Baresy restaurantes

1. Sefale los electrodomésticos que dispone en su regee indique su

namero.
Tabla No. 1

DATOS Sitiene % No tiene

Cocinas 114 100% 0
Cocinetas 113 99% 1
Refrigeradoras 114 100% 0
Lavadoras 30 26% 84
Secadoras 14 12% 100
Licuadoras 114 100% 0
TOTAL 114 114

Fuente: Tabulaciéon encuestas SPSS

%

0%
1%
0%
74%
88%
0%

Total %
100%
100%
100%
100%
100%
100%

En cualquier restaurante es necesario poseer epchedrigeradoras y

licuadoras como primordial para preparar los altmemue elaboran, por tal

motivo la mayoria de propietarios de estos negocgspondieron que poseen

cocinas, refrigeradoras y licuadoras todas con0O@%4l

En relacion a la cantidad de electrodomeésticosrigfactos de linea blanca

que poseen los negocios se observa que el 75% penlos menos 2

cocinas, el 99% 1 cocineta, el 73% una refrigel@delr84% una lavadora, el

88% una secadoray el 57% por lo menos una laraaeh su negocio.
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2. ¢Cual es la marca de electrodomésticos que poseesannegocio?

Tabla No. 2
DATO 1 % 2 % 3 % |4 % 5 % 6 %
Durex 39 34% 75 66% 42 | 37% 11 11% 0 0% 0 0%
Ecasa 5 4% 13 12% 5 4% 0 0% 0 0% 0 0%
Indurama 20 18% 2 2% 29 25% 3 0% 9 64% 0 0%
LG 16 14% 2 2% 10 9% 10 33% 5  36% 0 0%
Mabe 10 9% 5 4% 10 9% 6 20% 0 0% 1 1%
Gral.Electric 2 2% 0 0% 10 9% 0 0% 0 0% 10 9%
Otras 20 18% 1 1% 8 1% 0 0% 0 0% 103 90%
No Contesta 2 2% 15  13% 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Total 114 100% 113 100% 114 100% 30 | 100% 14 100% 114 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Simbologia

1= Cocinas

2= Cocinetas

3= Refrigeradoras
4= Lavadoras

5= Secadoras

6= Licuadoras

Las marcas de cocinas que predominan son: Durexiwdma con 34% y
18% respectivamente; en las cocinetas el 66% soexDpara refrigeradoras
el 37% son Durex, en cuanto a lavadoras y secadaré®3% y 36%
respectivamente son LG y finalmente en las licuaslggredominan otras

marcas.

Como se puede apreciar, las marcas que mayor dentignmen son: Durex,
Ecasa y LG ya que estas expenden variedad deoglestésticos y a la vez
permanecen en el mercado desde hace varios afss @nvirtiendolas en

marcas confiables para sus demandantes.
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3. ¢Cuéantos afios de garantia tiene su electrodoméstico

Tabla No. 3
DATO 1 % 2 % 3 % | 4 % | 5 % 6 %

De Oalafo 111 97% 113 100%| 99 87%| 13 43% O 0% | 114  100%

De 1 a 3 afios 2 2% 0 0% 10 9% | 12| 40% 11 79% 0 0%
De 3 a 5 afios 1 1% 0 0% 5 4% 5 17%| 3| 21% 0 0%
Total 114 100% 113 | 100% 114 100%| 30 | 100% 14 | 100%| 114 100%

Fuente: Tabulaciéon encuestas SPSS

En lo que respecta a bares y restaurantes la gadmtos electrodomeésticos
en el rango de 0 a un aflo constan las cocinetasigdoras con 100%,
cocinas 97%, refrigeradoras 87% y lavadoras co#336; mientras que en el
periodo de uno a tres afios se ubican las secadord®% y lavadoras con un
40%.

4. ¢Ha tenido problemas con el funcionamiento de suseetrodomésticos?

En caso de que la respuesta sea afirmativa indiqe problema.

Tabla No. 4
Dato Frecuencia Porcentaje
SI 109 96%
NO 5 4%
Total 114 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

La encuesta revela que el 96% han tenido probleoragl funcionamiento de
sus electrodomésticos, ademas indican que el pahproblema que tienen sus
electrodomésticos es que se queman o funden y@oseartocircuitos o por la

mala calidad de las piezas con las que fueron dslados.
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Estos aspectos presentan una oportunidad paraeskerne proyecto ya que
existirh mayor demanda de los servicios de regamacimantenimimiento de

equipo de linea blanca.

5. ¢A qué tipo de centro técnico envia sus electrodosiiEos a

reparacion?

Tabla No. 5
Centro Centro
Dato . Porcentaje | técnico Porcentaje
particular :
autorizado
Si 68 62% 99 91%
No 41 38% 10 9%
Total 109 100% 109 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 62% de las personas encuestadas llevan susoelectésticos a reparacion
a centros particulares, mientras que el 91% a @enécnicos autorizados,
estos dos tipos de establecimientos poseen téamicmsirumentos adecuados

para reparar electrodomeésticos.

El centro particular al cual acuden los propietade estos negocios con sus
electrodomésticos en mal estado y el que poseernadlyencia es Electro

servicios Gonzalez con el 100%.
Mientras que el 50% de las personas encuestaddgera@l centro técnico

autorizado Servihogar y Frigidaire, en cuyos lugapeeden encontrar a

técnicos calificados los cuales repararan delastefdafiado.
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6. ¢Considera necesario la existencia de un centro geular dedicado a
la asistencia técnica y venta de repuestos para ei®domésticos de

linea blanca en el Valle de Tumbaco?

Tabla No. 6
Dato Frecuencia Porcentaje
Sl 95 83%
NO 19 17%
Total 114 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 83% de los propietarios encuestados estacukrdo con la existencia de
un nuevo centro particular orientado a dar asisgetécnica y venta de
repuestos para electrodomésticos de linea blancal ealle de Tumbaco, ya
gue necesitan que este tipo de establecimientéa ebicados en un lugar
cercano pues esto da lugar a una pronta asst@mcaso de reparacion y a

obtener el repuesto de forma inmediata en casalglgisicion.

7. ¢Demandaria los servicios y repuestos que este centfertara?

Tabla No. 7
Dato Frecuencia Porcentaje
SI 78 82%
NO 17 18%
Total 95 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 82% si demandaria los servivios y repuestosideVo centro particular de
reparacion de electrodomeésticos, representandouesfmrcentaje favorable

para el presente proyecto.
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8. En qué lugar preferiria que esta empresa le brindel servicio técnico?

Tabla No. 8
Dato Frecuencia Porcentaje
En su domicilio 18 19%
En las instalaciones de la empresa 77 81%
Total 95 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

En cuanto al lugar que los encuestados prefierensgues brinde el servicio,
las encuestas expresan que el 81% optan por rirec las propias

instalaciones de la empresa con sus electrodaogstin  desperfecto para
recibir asistencia técnica; esto evitara realizast@s de transporte pues los
futuros clientes no tienen objecion alguna en ladas su electrodoméstico a

la entidad.

9. Segun la alternativa anterior escogida. ¢ Estaria spuesto a cancelar el

5% adicional si la asistencia técnica fuera en swdhicilio?

Tabla No. 9
Dato Frecuencia Porcentaje
Sl 14 78%
NO 4 22%
Total 18 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El 78% de los propietarios de estos negocios esgor que si cancelarian el
5% adicional si la asistencia técnica fuera enauidilio, ya que para ellos es
muy conveniente, pues al realizar asistencia tacipiersonalizada evitan que
los electrodomeésticos en desperfecto se parghoefargos periodos y ademas
tener que parar el proceso de preparacion de dlmenfinalmente perder al

cliente.
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10. ¢ De requerir repuestos de linea blanca, en que lugas adquiriria?

Tabla No. 10
Dato Frecuencia | Porcentaje
Instalaciones de esta nueva empre 95 83%
Centro técnico autorizado 17 15%
Otros 2 2%
Total 114 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Los resultados indican que un 83% de los encuestadquiriran repuestos de
linea blanca en las instalaciones de esta nueymeemy solo el 15% en

centros técnicos autorizados.

11. ¢ Qué servicios adicionales le gustaria que le briadesta empresa?

Tabla No. 11
Dato Frecuencia | Porcentaje
Un ndmero gratuito para reportar el dafio 95 87%
Control y seguimiento del servicio técnico
93 85%
dado
Repuestos al Costo cuando se trate
L 89 81%
servicio técnico
Total 277 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

Como se aprecia no existe una preferecia que ipiedo sobre los servicios
adicionales que le gustaria que le brinde estaaneewresa, lo que significa
que las tres alternativas si se las implementansdeinandadas de igual

manera.
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12.¢;Cual es el medio publicitario con el que esta reimnado

comunmente?
Tabla No. 12
Dato Frecuencia Porcentaje
Material publicitario escrito 98 23%
Prensa 106 25%
Radio 113 26%
Television 114 26%
Total 431 100%

Fuente: Tabulacién encuestas SPSS

El medio publicitario preferido es la televisiénayradio, ambos con un 26%, en
estos medios se puede detallar informacion comptgiee los servicios que ofrecera

la empresa que se pretende implementar.
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2.6 Analisis de la demanda

“En este tipo de proyecto la demanda se define cancantidad y calidad de
bienes, es decir, los repuestos de linea blancajyipe industrial, y la
asistencia técnica que pueden ser adquiridos adifsrentes precios del
mercado por un consumidor (demanda individual) @ pb conjunto de

consumidores (demanda total o de mercado).”

2.6.1.- Factores que afectan la demanda

El principal factor que afecta la demanda, en lealidad del Valle de
Tumbaco se debe diferenciar por las dos propuedstagsoductos que ofrece
el proyecto.

Para el caso de la venta de repuestos para electésticos se propone como
factor determinante de la demanda, el crecimieefondmero de hogares;
mientras que para el caso de equipo industriatpesidera el crecimiento de

bares y restaurantes del valle de Tumbaco.

o Crecimiento del nimero de hogares en la localidadedTumbaco

Segun estadisticas del INEC, el numero de hogaesid creciendo

debido al incremento de la poblacion.

A continuacion se presenta la evolucion historiglbcdecimiento de los

hogares:

? http://es.wikipedia.org/wiki/Demanda_%28econom%C3%ADa%2
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Cuadro No. 2
Evolucion historica de los hogares

Afio Numero de
hogares
2001 13.783
2002 14.321
2003 15.119
2004 15.672
2005 16.431
2006 16.998
2007 17.564
Fuente: INEC

o Crecimiento del nimero de bares y restaurantes

Segun estadisticas de la Camara de Comercio de, @uinumero de
bares y restaurantes en el Valle de Tumbaco har&mendo debido a

lo atractivo de la industria alimenticia.
Esto se debe a que la necesidad de alimentarss gersonas no puede
dejarse de lado, por lo que cada vez existen ntasnalivas para

satisfacer las necesidades de los clientes.

A continuacion se presenta la evolucion historiebodecimiento bares

y restaurantes:
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2.6.2

Cuadro No. 3

Evolucion histérica de los establecimientos regisados
en la Camara de Comercio de Quito

Establecimientos | Negocios

Ano registrados creados
2001 253 ----
2002 287 34
2003 302 15
2004 321 19
2005 356 35
2006 397 41
2007 410 13

Fuente: Camara de Comercio de Quito

Para este tipo de mercado, los intereses del pmgeccentran en los nuevos
negocios que se van creando a fin de lograr edaip@ la mejor manera,
ademas los negocios en funcionamiento deberan feeansus equipos una

vez que éstos cumplan su vida util.

Comportamiento historico y actual de la demanda

Para la estimacion de la demanda historica y gatsahecesario conocer el
namero de hogares, para el caso de repuestos ceodmmésticos y, el
namero de establecimientos (bares y restauranpesy equipo industrial,

ambos multiplicados por una frecuencia de demanda.

Segun los fabricantes se estiman una garantia @& \1,3 afios para los
electrodomésticos segun la marca y el electrodacoéstquirido, lo que
determinaria la demanda histérica en posibilidatiesenta e instalacion de

repuestos.

Para el caso de los bares y restaurantes, se egienla vida util del equipo

industrial es de 10 afios, tiempo en el cual losipegu deberan ser
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reemplazados. De esta manera se obtiene la denéstdaca y actual en
namero de equipos (todas las lineas) que podraadspriridos por dichos
establecimientos. A continuacion se presenta lasaddas historicas de los

productos objeto de estudio del proyecto:

Cuadro No. 4

Demanda historica de los repuestos y servicio técni de electrodomésticos en
oportunidades de servicio

Afio Numero de Frecuencia Demanda en
hogares (1 cada 2 afios) = posibilidad de venta
2001 13.783 0,50 6.892,00
2002 14.321 0,50 7.161,00
2003 15.119 0,50 7.560,00
2004 15.672 0,50 7.836,00
2005 16.431 0,50 8.216,00
2006 16.998 0,50 8.499,00
2007 17.564 0,50 8.782,00

Fuente: Investigacion propia

Cuadro No. 5

Demanda histérica de los equipos industriales en idades de producto

Afo | Establecimientos Frecuencia Demanda en
registrados (1 cada 10 afios) numero de equipos
2001 253 0,10 25,00
2002 287 0,10 29,00
2003 302 0,10 30,00
2004 321 0,10 32,00
2005 356 0,10 36,00
2006 397 0,10 40,00
2007 410 0,10 41,00

Fuente: Investigacion propia

En ambos casos se observa una tendencia crediengee indica que el

mercado esta consumiendo los productos que oftgreyecto.
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2.6.3 Proyeccién de la demanda

Para determinar la demanda futura se utiliz6 ebdwete regresion lineal que
toma como datos fuentes el crecimiento histéricdodehogares y locales
comerciales en el sector de Tumbaco. Con los dagiéricos obtenidos

anteriormente se realiza la proyeccion aplicandomuds cuadrados mediante

la determinacion de “a” y “b” utilizando las sigotes férmulas.

Cgadro No. 6
Registros Historicos
N° Afios (X) hizg:i‘:g‘z% XY X2
1(2001) 6892 6892 1
2 (2002) 7161 14322 4
3 (2003) 7560 22680 9
4 (2004) 7836 31344 16
5 (2005) 8216 41080 25
6 (2006) 8499 50994 36
7 (2007) 8782 61474 49
28 54946 228786 140

Fuente: Investigacion propia

Formulas:

_ Ex T y)-F xlxy]
NEx*)—(Z=) 2

v a

v 7692440 —6206008
ﬂ_ =
80 =784

1156232
/ a =
196

v a= 6563
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_ NE(xy)—(Ex)(Ty]

v b=
b N(Ex*I-(Z )
v — le01s02-is3sdss
580 —7E4
v _ 3014
156
v b= 322

Cuadro No. 7 Proyeccion

- Demanda
Formula A B ANO (X) Proyectada
Y=a+bx | 6563 322 8 9135

Fuente: STOCKTON & CLARK, Cao Garcia, Principios y mé&askiadisticos para comercio y

economia

A continuacién se presenta las proyecciones pargrtiximos afios.

Cuadro No. 8

Proyeccion de los repuestos y servicio técnico de@rodomeésticos en
oportunidades de servicio

Afo Demanda en
posibilidad de venta

2008 9.135,00
2009 9,457.00
2010 9,778.00
2011 10,100.00
2012 10,421.00

Fuente: Investigacion propia

Para la proyeccién de la demanda de equipos inaestise utiliza la misma
metodologia descrita anteriormente en la proyecd® servicio técnico y

repuesto de electrodomésticos perteneciente adta@.
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Cuadro No. 9

Proyeccion de la demanda de los equipos industriaden unidades de producto

Afo Demanda en numero
de equipos

2008 44,00

2009 47,00

2010 50,00

2011 52,00

2012 55,00

Fuente: Investigacion propia

2.7 Andlisis de la oferta

La oferta “se trata de la cantidad de repuestodirds blanca y equipo

industrial que se ofrece en un mercado a un poEtErminado.

2.7.1 Factores que afectan la oferta

Al igual que en la demanda existen algunos fastquee afectan la oferta los
cuales sirven de base para la estimacion de larca@tieacion de repuestos

para electrodomésticos y equipo industrial.

o Competencia actual
Segun la investigacién de mercado se identificgigaiente competencia
en lo que respecta a repuestos de linea blancseqpieece en el Valle de
Tumbaco:

1. Elec Kal

Electro Hogar

Electro Servicios Gonzalez

Procielec

Proelectric

2R

Propielec
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7. Reparaciones universal Indurama
8. Tu casita

9. Alfa Electric

10. Comandato

11. Electrolandia

12. Frigidaire

13. Intelec

14. Intelex

15. Servihogar

16. Telecuador

En cuanto a la competencia actual de centros d¢avee equipo

industrial segun la Camara de Comercio, y la Sopardencia de

Compaiiias, no se han registrado empresas que ¢alicercen el Valle

de Tumbaco, por lo que la oferta es nula.

o Crecimiento de la oferta

Segun el estudio de mercado, no se logré consegtas histéricos de la

oferta de servicio técnico, por lo que la proyeccge basard en los

estandares de la industria, tal como indica elisige cuadro:

Ramas de actividad \ Aflos

H. Servicios

26. Servicio técnico de
electrodomésticos

Producto interno bruto

Variaciéon

Cuadro No. 10
PIB Sectorial servicio técnico

2002 2003 2004

520.360 574.077 666.346

520.360 574.077 666.346
24.899.481

20,71% 10,32% 16,07%

Fuente: Banco Central del Ecuador

2005 2006 2007
884.074 1.008.994/ 1.110.498
884.074 1.008.994 1.110.498

28.635.909 32.635.711 36.488.920, 40.892.080 43.936.331

32,67% 14,13% 10,06%
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Cuadro No. 11
Proyeccién de variacion del PIB

Afio Variacion
2002 20.71%
2003 10.32%
2004 16.07%
2005 32.67%
2006 14.13%
2007 10.06%
2008 14.80%
2009 14.10%
2010 13.40%
2011 12.60%
2012 11.90%

Fuente Banco Central Del Ecuador

Se aprecia que la industria tiene un comportamiergoiente al 2005 y una
tendencia constante en los proximos afios. Esta dasa aplicada al

crecimiento de la oferta.

2.7.2 Oferta actual
Segun informacién de la Camara de Comercio de Quétocapacidad
instalada de competencia actual en centros dea\@mtservicio técnico y
venta de repuestos de electrodomésticos es de Gii2ades de servicio.
Este organismo solo proporciona la informacién glop no se conoce las

capacidades individuales con el objetivo de salaedar la informacion de

cada una de las empresas.
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2.7.3 Proyecciones de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se ha tomado emtzu@ tasa proyectada de
variacion del sector servicio técnico para eleamoésticos, la cual se puede
apreciar en la tabla 11. Para el caso de equipasindl se asume que se
implementara un proyecto con el 10% de capacidstdlada con relacion a la
demanda y que este seguira creciendo de acueadmiarha.

A continuacion se presenta las proyecciones déeléagpara ambas lineas de

producto:

Cuadro No. 12

Proyeccidn de la oferta de repuestos y servicio t@co de electrodomésticos en

oportunidades de servicio

Afio . Oferta en N
Unidades de servicio
2007 3,420.00
2008 3,926.00
2009 4,479.00
2010 5,078.00
2011 5,720.00
2012 6.402,00

Fuente: Investigacion propia
Cuadro No. 13

Proyeccion de la oferta de los equipos industrialeen unidades de producto

Afo Oferta en nimero de
equipos

2008 4,00

2009 5,00

2010 5,00

2011 5,00

2012 6,00

Fuente: Investigacion propia
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En ambos casos, se observa una oferta crecientgielohace suponer que
cada afio se instalaran nuevos proyectos tantespar@io técnico como para

venta de repuestos y equipo industrial.

Cabe destacar que la proyeccion de la oferta deelda de equipos
corresponde a una suposicion que se instalarAnosuproyectos que

mantendran el nivel de capacidad instalada desmita tabla 10.

2.8 Determinacion de la demanda insatisfecha

El objetivo del estudio de mercado es proyectacdasidades del producto que
la poblacion estara en capacidad de consumir difil@®ntes niveles de precios

previstos, cuya estimacion se presenta a contiduaci

Cuadro No. 14

Célculo de la demanda insatisfecha de repuestos de

electrodomésticos y servicio técnico

Afio Demanda en Oferta Demanda
posibilidad de venta insatisfecha

2007 8,782.00) 3,420.00 (5,362.00)
2008 9,135.00, 3,926.00 (5,209.00)
2009 9,457.00  4,479.00 (4,978.00)
2010 9,778.00  5,078.00 (4,700.00)
2011 10,100.00  5,720.00 (4,380.00)
2012 10,421.00  6,402.00 (4,019.00)

Fuente: Investigacion propia
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Cuadro No. 15

Célculo de la demanda insatisfecha de equipo indusl

Ano Demanda en Oferta Demanda
namero de equipos insatisfecha
2008 44,00 4,00 (40,00)
2009 47,00 5,00 (42,00)
2010 50,00 5,00 (45,00)
2011 52,00 5,00 (47,00)
2012 55,00 6,00 (49,00)

Fuente: Investigacion propia

Se concluye, que el mercado potencial por cubnmirgsie exista un limitante para
realizarlo segun datos recopilados en las pregustas de hogares y restaurantes,
muestran que el 75% y el 82% respectivamente dganin los servicios y repuestos
de este nuevo centro a constituirse, estas dos arealen ser atendidas con éxito

segun el presente proyecto.
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CAPITULO Il
PLAN DE COMERCIALIZACION

Para desarrollar el plan de comercializacién sdid@fiado mecanismos de impulso
que mejoran la captacion de clientes potencialasadns en los cuatro ejes de

marketing mix como lo son: producto, precio, plggamocion.
3.1 ElProducto

En esta empresa se ofertara repuestos de lime@ablaequipo industrial, este
producto es tangible pues se transfiere, tienesistemcia fisicay ademas son
productos de uso porque contindan con sus caistatas iniciales cuando han
cumplido con su funcion normal; pertenecen a lasdpectos semiacabados

pues, aunque han sufrido transformacion; no ests Ipara consumo final.
A continuacién se enlista el portafolio de prads que se ofertara bajo

reconocidas marcas como: Oster, Ecasa, Induramm@xDPMabe, Agip Gas,

Reca, Instamatic, Jacwal, Comet, SRG Y Vinigas.
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Producto

Licuadoras

Cocinas y
Cocinetas

Ollas de presion

Refrigeradoras

Batidoras
Extractores

Sanducheras

Hornos eléctricos

Equipo industrial

Asistencia Técnica

Cuadro No. 16

Portafolio de productos

Tipos de repuestos

Carbones, cuchillas, tapas, vasos, bosines, basass,
cuadros, patas, swich de velocidad, tecla de erb@yo
apagado, corona y empaques.

Caferias, rubinetes, perillas, bujias, parrillagpaea
llamas, chiclores, tubos internos, soportes patea@a

de gas, bisagras, manguera, reguladores cilindros
domésticos, generadores de chispa, termostatos de
hornos.

Tapa, fusible, asas, bastidores, empaque, espiga,
remaches, valvula, mango y rieles.

Gas y aceite refrigerante, protectores, controles d
temperatura, filtros, suelda de plata, valvulas,
capacitores, relay, perillas, pastillas de
descongelamiento, cafieria de cobre, ventiladoa, dkn
vidrio, reloj de deshielo, focos.

Pifiones, fusibles térmicos, bocines, carbonessaspa

Peras, tazones y recolectores, cables, niquelsas,
Termostatos, tapas, cordon eléctrico.
Sartenes y Ollas arroceras

Parrilla y bandeja, puerta de vidrios, reloj daripo y
termostato

Centralinas, reguladores de alta, media y baja@res

gas calefones, cocinas industriales, hort
industriales, fogones, quemadores, sopletes a gas,
manguera para alta presion.

En esta area ofreceremos; servicio técnico en kodo
gue implica linea blanca y asesoramiento para
instalaciones a gas.

Dentro de los repuestos para electrodomésticasmlasteristicas internas que

destacan son:
¢ Durabilidad
* Variedad
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» Garantia por defectos de fabrica

» Disponibilidad Inmediata

* Precios Asequibles

» Calidad garantizada por el ISO 9001-2000

En cuanto a asistencia técnica se ofrece:
* Servicio inmediato
» Trabajo garantizado

* Bajos costos

» Conrespecto aémbalaje,algunos de los productos que esta empresa pondra
a disposicion del cliente serdn  empaquetadasjas de carton y fundas de
plastico, todas estas envolturas llevaran el tgta empresa que nos provea
los repuestos.- Otros productos al ser adquirddaganel llegan a nuestras
instalaciones sin envoltura, en estos casos seeanpadhesivos con el logo
de la empresa y descripcion del producto a ofeltes ventajas de vender

repuestos de electrodomeésticos con envolturas son:

Evitar que: El producto llegue al cliente con eshgas o roto.
El producto llegue incompleto.

El cliente desconfie de la procedencia del producto

En el momento que nos instalemos como distribe&lajue comercializan
repuestos de linea blanca y equipo industrial oghbre de lamarca que se

utilizara para dar a conocer la empresa ®AME, ésta representa la union
de los apellidos Barreiro Mendoza los mismos quéepecen a los socios que

conformaran la empresa.
El Slogan a utilizar es: * Siempre Original © ~ Siempre daglo ~; esto significa

gue los repuestos a ofertar seran garantizzadosanto a calidad y el cliente

no tendra que viajar a la Capital para conskxuir
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Finalmente sdLogotipo:

BaPAE

Siempre original, siempre a su lado

 El usar lacasa como parte del logotipo indica que la empresa podra
solucionar desperfectos y proveer de repuest@sghactrodomésticos.
* Los coloresazul y naranja son utilizados porque tienen una visibilidad alta y

nos serviran para captar la atencion del cliente.
3.2 Estrategia de Producto y Servicio

Cuadro No. 17
Plan del producto

. Resultados
Plan de Indicadores .
., estratégicos | Responsable
Accion Clave
esperados
Desarrollo o adquisicion dt )
_ Clientes )
una envoltura llamativa y i 95% de clientes  Ventas,
. satisfechos/ _ _
ecoldgica en producto al satisfechos Marketing

| Total de clientes
granel.

Caracterizado el producto, se presenta la estaaidg servicios, la misma que
se ocupara de dar a los clientes lo que ellos deseatisfacer sus necesidades
en cuanto a asesoramiento de repuestos y asistéoniaa de linea blanca y

equipo industrial.
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La empresa para que esta sea exitosa, enfatizaagescion en elcliente
interno para que este proyecte hacia el cliente extebasado en los

siguientes aspectos:

» El Gerente seréa el punto de partida en la excielaet@ servicio, ya
gue no importa lo que diga sino lo que haga, pemglo: No serd
suficiente pactar la hora y el dia de una cita ebmliente sino

cumplirla pues esto demuestra consideracion.

» La Gerencia estara dispuesta a invertir tiempajrsecy esfuerzos
para hacer entender a los empleados; de qedi@énte y eficaz

servicio es lo més esencial para el éxito del niegoc

» Se realizara encuestas trimestrales entre el p@rgentrabajo y los
clientes para detectar la calidad de servicio yestos que oferta la

empresa y realizar correcciones a tiempo si fuerase.

* Ver a los clientes como lo que constituye su t@algajo como lo que

interrumpe.

» El vendedor debera tratar de satisfacer las nexsssdde los clientes
externos con respeto y atencion , ya que eliegymtan solo lo que

buscan pero lo que necesitan es mucho mas:

Actitud amistosa Compresién y Empatia Trato Justo
Control Opciones y alternativas Informacion
detallada

» El vendedor no debera ofrecer algo que no se poed@lir pues de

esta forma se crea en la mente del cliente falgasctativas.
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» La persona que atienda al cliente debera propacisn nombre y
namero de teléfono de la empresa para que puedabgsdo con
facilidad en caso de surgir algun problema corepliesto vendido o

de necesitar asistencia técnica.

Cuando el cliente sea atendido por via teleforecdebera:
= Contestar el teléfono cuando este suene de uea adces
» Saludar a la persona que llama
= Dar el nombre de quien contesta

= Preguntar al cliente en que puede ayudarle.

Cuadro No. 1§
Plan de satisfaccion al cliente

. Resultados
Plan de Indicadores L.
., estratégicos Responsable
Accion Clave
esperados
Elaborar un Clientes 75% de clientes Ventas,
plan de satisfechos/ Total satisfechos Marketing
encuestas de clientes

Fuente: Investigacion propia

3.3 Estrategia de Precios

Una de las actividades de marketing que parece oadéspleja es el
establecimiento del precio adecuado del produderaicio; no obstante, ésta
puede convertirse en una actividad sencilla, cenaitlo el comportamiento

del mercado.

En los siguientes cuadros se indica el plan deédacgpiara lograr un eficiente y

eficaz establecimiento de precios.
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Cuadro No. 1€
Control de costos

Plan de Indicadores | Resultados estratégicos

-, Responsable
Accion clave esperados

Manejo de costos en % de variacion  Costo maximo del 60 Dep. de
repuestos y servicio.  de los costos 75% Contabilidad

Fuente: Investigacion propia

Cuadro No. 20
Monitoreo de precios

. Resultados
e Indicadores L
Plan de accion clave estratégicos Responsable
esperados

Constante monitoreo ¢
precio promedio del
mercado
Fuente: Investigacion propia

Frecuencia del Un monitoreo Dep. de Ventas,
monitoreo trimestral marketing

3.4 Estrategia de plaza

Cuando como empresa iniciemos el funcionamientos rtonvertiremos en
intermediarios. Para que los repuestos y asistaéchica que se ofertara
estén disponibles a todos los clientes; se utfliza cadena de distribucion
intensiva pues esta permitira proporcionar mayesemcia de producto y crear
alta posibilidad de venta. En el siguiente cuadeoilastra la cadena de

distribucion intensiva:

Gréafico No. 1
La estructura de distribucién

Fuente: Marketing Rolando Arellano MC GRAW HILL
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Este tipo de estructura favorecera al presentgepto ya que podremos ser

mayorista para la compra y minorista para la venta.

De esta forma comprar los repuestos en cantidadasiderables y segun el
monto adquirido solicitar un precio especial ynatante de la venta obtener

un buen margen de utilidad.

Podremos comercializar articulos de bajo, medigradto costo sin requerir

apoyo especial de los distribuidores.

Cuando haya que tomar decisiones sobre el traespara enviar repuestos al
cliente que lo solicite a su domicilio se consiér opciones de envio ya

sea por via terrestre o0 aérea si el cliente agédeara.

3.5 Estrategia de Promocion

Siendo la promocion un plan de marketing de camtaadn destinada a lograr
objetivos especificamente delimitados por la esgren el presente proyecto

se utilizara el siguiente proceso promocional:

» Definicion del objetivo promocional.- Sera; creaalwcostumbre de compra

y estimular a personas indiferentes.

» Definicion del tipo de promocion.- Se utilizara pagomocion estratégica

orientada al consumidor.

» Definicion de la herramienta.- Como se quiere gmneecompra en el
mismo local, vender los stocks de repuestos, edesfe utilizar las
siguientes estrategias: bonos a utilizar parapcasnfuturas, y descuentos

por compras en efectivo.
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» Definicion del proceso promocional.- En lo que extp a bonos estos

seran emitidos por medio de tickets acumulableardarel tiempo durara

la promocion la cual sera de tres meses estodrae un valor de 0.25

centavos y seran emitidos por compras super@$e$0.00 dolares.

Para los descuentos estos seran del 0.0&%eade que realice compras

en efectivo superiores a $100,00 ddlares.

» Organizacion fisica de la promocidn.- Para la prdgmen lo que respecta

a los bonos y los descuentos por compra, solo semditidos en las

localidades de la empresa a ubicarse en la paardg Tumbaco.

En lo que respecta a la difusion de la promociarfutura empresa realizara

publicidad en los medios que a continuacion sdldeta

Cuadro No. 21.
Actividades promocionales

Medios o
S Descripcion
Publicitarios
. 60 segun
Radio . S
) diarios de
Metropolitana i
promocion.

Elaboracion de
hojas volantes

Graficas Proma publicando la
nueva empresa y
la promocion.

Fuente: Investigacion propia

Horarios Costos Responsable
24 minutos $12,00
mensuales estos doélares por Jefe de Ventas
repartidos en dos 30 Y Marketing
meses. segundos
mpresionde | S 1500
3080 hoias dolares Jefe de Ventas

) cada 1000 | y Marketing

volantes de 15cm.

X10cm. a color unidades
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CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico contempla el analisis de migipfactores que inciden en el
funcionamiento y la operatividad del proyecto; sestienen aspectos como: tamafio,

localizacion e ingenieria del proyecto.
4.1 Tamafio del proyecto

Al ser un proyecto de repuestos de linea blanapuipe industrial se analizara
la demanda insatisfecha, estableciendo porcedéajaptacion en funcion de

los factores determinantes del proyecto.
4.1.1 Factores determinantes del proyecto

Estos factores permiten identificar de forma claraiabilidad o riesgo del

proyecto a implantarse.
» Objetivos de crecimiento

El establecimiento de los objetivos parte con efbh28e la demanda
insatisfecha y en cinco afos se ha planteado cubri#5% de la misma,
debido a que la empresa contara con los recunrsascieros, materiales y de
personal para comercializar y brindar el serviaimppesto; cuando se cubra
la demanda insatisfecha del sector seleccionagwasedera a buscar otros

nichos, asi se indica en el siguiente cuadro:

52



Cuadro No. 22

Objetivos de Crecimiento de repuestos

o Demanda de
Afio - 9
Repuestos y Servicia
2008 5,209.00 25%
2009 4,978.00 30%
2010 4,700.00 35%
2011 4,380.00 40%
2012 4,019.00 45%

Fuente: Estudio de Mercado

Cuadro No. 23
Objetivos de Crecimiento de equipo industrial

o Demanda de

ARo . .
Equipo. Industrial

2008 40
2009 42
2010 45
2011 47
2012 49

Fuente: Estudio de Mercado

%
25%

30%
35%

40%
45%

Cuadro No. 24
Objetivos de crecimiento de servicio técnico

Demanda de
Servicio técnico

2008 5,209.00
2009 4,978.00
2010 4,700.00
2011 4,380.00
2012 4,019.00

Afio

Fuente: Estudio de Mercado

%

25%
30%

35%
40%

45%

Objetivos de
Crecimiento

1,302.00
1,493.00

1,645.00
1,752.00

1,809.00

Objetivos de
Crecimiento

10.00
13.00
16.00
19.00
22.00

Objetivos de
Crecimiento

1,302.00
1,493.00

1,645.00
1,752.00

1,809.00
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» Disponibilidad de recursos financieros
La inversion requerida de puesta en marcha dekptoycuenta con el aporte

patrimonial del 43.7% vy, la diferencia ser4 adrdel sistema financiero,

con una gama de posibilidades mediante créditeagws o gubernamentales.

* Tecnologia
La tecnologia a utilizar en el proyecto contempktrumentos de diagnostico
electronico como la punta logica o sonda digital esmo también el
osciloscopio, puesto que permite un mantenimiemevemtivo, correctivo,
rapido y atinado, optimizando tiempo y recursos.
4.2 Localizacion del proyecto

La localizacion contempla una estructura de dassfas

Gréfico No. 2

Fases de Localizacion

Llicrolocalizacion

Macrolocalizacion

Fuente: Investigacion Propia
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4.2.1 Macro localizacion

Para definir la macro localizaciébn del proyecto tee procedido a una
seleccion geografica como lo es el Valle de Tumbgatentro del area
geografica definida se han identificado tres aesgsecificas como puntos
tentativos para el desarrollo del futuro proyegtestos son:

v" Cumbaya

v' Miravalle

v San Patricio

Grafico No. 3

Mapa de Macro localizacion

Fuente: www.gridcon.com/avaluo2005/imgQuito/tumbagep.j
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4.2.2 Micro localizacion

La micro localizacién busca un analisis mas esjpectfe los sitios tentativos

identificados en la macro localizacion medianteiads factores que permitan

un desarrollo armonico del proyecto. Se realizarélisis de los siguientes

aspectos para definir el lugar 6ptimo de la ubtmadel negocio:

Disponibilidad de servicios basicos
Este proyecto implica mantenimiento preventivagrectivo y es por tal
razén que los servicios basicos como agua, lupred, contribuyen a la

productividad e la idea del negocio.

Medios de transportes

El nuevo proyecto requiere ubicacion céntricaatugn el cual exista un
buen sistema de transporte terrestre que permitaolalizacion en el
area y un acceso rapido y efectivo al centro técgicomercial que se

instalara.

Fuentes de abastecimiento

El abastecimiento es sin duda un aspecto indispengara lograr una
excelente servicio dentro del negocio puesto guenantenimiento
preventivo y correctivo necesita aprovisiones amists, por encontrarse

a pocos minutos de la capital no existe riesgoegalshstecimiento.

Residencia y Comercio

Al residir los promotores del proyecto en la pguia de Tumbaco se
facilita la atencion al cliente desde tempranas$oesto hace que la
comercializacion ya sea de repuestos o0 servicimidécho quede
desatendido; lo antes descrito es indispensal@stp que una mayor
concentracién de estos aspectos permite mejor rdésadel giro de

negocio plasmado en el plan.
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Estudiados los factores decisivos de la micro ipgaion se asigno valores
cuantitativos lo cual facilitdé la comparacion cutativa de los distintos
posibles sitios a implantar el proyecto. Los vadareantitativos de valoracion

de los factores estudiados tiene la siguiente @sigavaloracion.

Grafico No. 4
Escala de Valoracion

5)Muy Bueno

4) Bueno

3) N1 bueno m
malo

2) Malo

1) Muy
Malo

Fuente: Investigacion Propia

Cuadro No. 25
Matriz de Localizacion

, . San
Fac.tord.(,e Peso Cumbaya Suma Miravalle Suma | Patricio | Suma
localizacion A B c
Disponibilidad de
o . 32% 5 1.60 4 1.28 3 0.96
servicios basicos
Medios de transportes 12% 4| 0.48 3| 0.36 3 0.36
Fuentes de
o 18% 4 0.72 4 0.72 3 054
abastecimiento
Residencia y comercio 38% 4| 1.52 3| 1.14 4| 1.52
TOTAL 100% 4.32 35 3.38

Fuente: Investigacion Propia

Resultado de la matriz de localizacion se encardndo la mejor alternativa a

la parroquia de Cumbaya.
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4.2.3 Disefo y Distribucion de las instalaciones

Para alcanzar un disefio optimo y una distribuci@lecaada de las
instalaciones en la que se desarrollara el proyset ha optado por un

diagrama de proximidad que permita determinar aatbrsi espacios a

funcionar.
Cuadro No. 2€
Diagrama de Proximidad

A = Absolutamente Necesaric
E = Especialmente Necesario

©
I = Importante = g

8 |3
O = Normal u ordinario =] = ©

2 8 3 | € v
X  =Indeseable £ o w F= o @
XX = Totalmente innecesario 'g O % l“_’ g oy %

.. . . et . . Q

U = Sinimportancia S S |0 s 8 | B =

et [ o [} [} o S

<L [m)] n o o m o
Area administrativa n/a | | E @) I O O
Dep. Contabilidad E nfa| |1 O I O O
Secretaria E E nfa |1 I O O
Dep. Técnico @] O I n‘a, E E I
Dep. de ventas E I E I n/a | | @)
Bodega @) @) I E I na, E
Parqueadero O (@) (@) I O A n/a

Fuente: Investigacion Propia

Una vez definidas las distancias y las cercanitie &5 areas administrativas

y operativas se ilustra el siguiente mapa LAYOUT.
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Grafico No. 5
Mapa Layout
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4.3 Ingenieria del proyecto
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Fuente: Investigacién Propia

4.3.1 Logistica de Abastecimiento

En busqueda de un proceso logistico de abastetcordgele permita mantener
niveles de stock adecuados, tanto para la comieezadn de repuestos como

para brindar el servicio se ha desarrollado elisiga proceso.

Por ser su principal eje de accién el servicio it&xrse inicia el proceso
mediante la planificacion y la coordinacion del te@mmiento preventivo y
correctivo a cargo del Departamento Técnico, coegusdo eje tenemos al
Departamento de Ventas quien planifica y coordem lentas mensuales

mediante la retroalimentacion de Entrega y Recepcad mantener
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actualizado el inventario de Bodega, mediante fetdback de Entrega y
Recepcion el departamento Técnico realiza un indod®a requerimientos y

especificaciones respectivas.

Con el objeto de ser aprobada la orden de abastetorpor la Gerencia en
caso de existir alguna observacion se bebe tifel informe de

requerimientos en el Departamento Técnico, de nstiexbservaciones el
Departamento de Contabilidad se encarga de ddsarurla base de datos
con proveedores, cotiza los insumos mediante fastproformas y presenta

un informe de las mejores propuestas.

Al existir observaciones por la Gerencia en el nmi® de propuestas;
Contabilidad debe buscar nuevas cotizaciones, eso cde haber
observaciones por parte de la Gerencia, Contalié# encargara de realizar

los pedidos a los proveedores.

La Recepcion de la mercaderia e insumos se enaugrargo de Entrega y
Recepcion departamento que verifica si cumplerémgierimientos y las

especificaciones.

De existir incumplimiento en el pedido se repori@r&ontabilidad para que
se encargue de ponerse en contacto con el provgeeioicaso de no registrar
novedades se realizara el almacenamiento de losnos en la Bodega a

cargo de Entrega y Recepcion.
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Grafico No. 6

Flujo grama del abastecimiento

Logistica de Abastecimiento

Cumple los

pecificacione

si
v

Almacenar en
la bodega

. - Departamento Entrega y
Gerencia Contabilidad - - Ventas
Técnico Recepcion
Planificar y —
. Planificar y
reventivo ventas
p voy mensuales
correctivo
NO
v
Realizar un Mantener el
prueba e informe de inventario
informe? requerimientos y actualizado de
especificaciones bodega
Desarrollar
» base de datos
de proveedores
Cotizar
_NO mediante
facturas
proformmas
Presentar un
prueba el ‘ informe de las
informe? - mejores
opciones
Realizar los Realizar la
S| edidos recepcion y
p verificacion

Fuente: Investigacion Propia
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4.3.2 El Proceso de Venta

El proceso de venta se inicia en el departamentoatdgas quien se encarga
de disefiar los planes de mercadeo, ademas desaras@&nto personalizado
al cliente. En la venta indicard los productos geglicio que se brinda; a su
vez también coordinara el stock, la entrega gpeidn respecto al producto
0 servicio que requiere el cliente si hay un erigteen inventario se

formalizara el contrato con la gerencia y se pitec& a la elaboracion de la
factura y guia de remision a cargo de contabilmsiccomo el cobro, luego el
departamento técnico preparara el mantenimiergeeptivo o correctivo si

es el caso; el departamento de entrega y recepcgparard el pedido de

repuestos y por ultimo ventas realiza el seguimiesgpectivo pos venta.

Gréfico No. 7
Flujo grama del proceso de venta

Proceso de venta
. - Departamento Entrega y
Gerencia Contabilidad P L Ventas
Técnico Recepcion
Disefiar los
planes de
mercadeo
Abordar
personalmente
al cliente
Formalizar el Coordinar el Indicar la linea
contrato stock de productos y
servicios
Realizar la
»| facturay guia
de remision
Efectuar el m:r:?g:ir:lireilto Preparar el Realizar
cobro * preventivo o > ?eedlﬁztg: ™ seg:'cgz?go
correctivo P P
Fin

Fuente: Investigacion Propia
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4.3.3 Requerimientos de personal

Para emprender en el funcionamiento de la orgaizase requiere que el

personal cumpla con caracteristicas determinadastinuacion:

“a) La potencialidad para aprender a realizar uratrajo.
b) La capacidad real, actual, para llevar a calddrabajo.
c) La disposicién para realizarlo, es decir, sutiv&cion o su interés.

Estos tres aspectos se complementan, ya que dédeyagie alguien tenga los
conocimientos para hacer el trabajo, pero no loe#ebacer; o que tenga el
deseo de realizarlo, pero no sepa como hacerlopcsepa como hacerlo,
pero esté dispuesto a aprender y tenga las conubsiale hacerlo®

En el siguiente cuadro se muestra de forma geakparsonal requerido, las
funciones que este desempefiara, la cantidad yeal ém que los futuros

empleados se desenvolveran.

Cuadro No. 27
Personal requerido

Personal Requerido Funcion Cantidad Area

Administrador General SMEEIEERD 2 I_a p'?‘,”'f'cac'o” 1

La organizacion
Contador General Encargado de,la_plan|f|caC|on 1

economica Administrativa

Jefe del Departamento Encargado de la planificacion d¢ 1
Técnico servicio técnico
Recepcion Encargado de recibir al cliente y la 1

comunicacién interna y externa
Encargados de la ejecucion
Técnico efectivas del mantenimiento 1
preventivo y correctivo
Encargado de la custodia de los
Bodeguero insumos y mercaderia de la 1
organizacién

Operaciones

Fuente: Investigacion Propia

Swww.ilo.org/public/spanish/region/ampro
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4.3.4 Requerimiento de tecnologia

A continuacion se describe la tecnologia bésica pacaminar el proyecto

hacia su realizacion.

Cuadro No. 28
Descripcién del generador

Concepto: Generador

Cantidad en unidades: 1

Marca: Stihl

Costo por unidad: USD 975.33
Proveedor: Almacenes Juan Eljuri

*  ModelFLQB-G5000E
*  Motor a Diesel
* Regulador de Voltaje monoféasico
+ Méximo Voltaje 110,220,230,240
Caracteristicas: + Capacidad 14 Litros
* Dimension Total 655x495x555
. Factor de energia 1,0
*  Funcionamiento Continuo 9 a 10 Horas
* Peso73a76
Fuente: Investigacion Propia

Cuadro No. 2¢
Descripcion del computador

Concepto: Computador

Cantidad en unidades: | 4

Marca: AMD
Costo por unidad: USD 590
Proveedor: Comisariato del computador

. Procesador AMD atlon 4 de 3
¢ 1 GBDDR2 SDRAM a 667MHz Un Solo Canal - 1DIMM
¢ Disco Duro de 160GB Serial ATA (7200RPM) con

Caracteristicas: DataBurst Cache™
. Flat Panel 17”
. Usb 2.0x 3

* Unidad Combo de 48X CD-RW/ DVD
Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro No. 30
Descripcion de la impresora

Concepto: Impresora

Cantidad en unidades: | 1

Marca: HP
Costo por unidad: USD 325.88
Proveedor: Cintycom. S.a.

e Descripcion: 19 ppm
e 1200 x 1200 dpi (con REt y ProRes)
8.000 péaginas al mes.

e Modelo base .

Caracteristicas:

Fuente: Investigacion Propia

Cuadro No. 31
Descripcion de la central telefonica

Concepto: Central Telefonica
Cantidad en unidades: | 1

Costo por unidad: USD 1400
Proveedor: Mercado libre

Marca: Panasonic

Puertos duales

Portero automatico

Limitador de llamadas programables
Caracteristicas: .
Servicio nocturno

Transferencia y desvio automéatico de llamadas

AN N U NN

Musica en espera

Fuente: Investigacion Propia
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Concepto:

Cantidad en unidades:

Marca:
Costo por unidad:

Proveedor:

Caracteristicas:

Cuadro No. 32
Descripcion de teléfonos

Teléfono
6
Panasonic

USD 28

Ferrisariato

« 10 Memorias de marcacion abreviada, 1 tecla agenda.
e Teclas de marcacion directa, Ajuste de volumen.

* Disponibles en colores gris claro y antracita.

Fuente: Investigacion Propia

4.3.5 Herramientas

Son los instrumentos artificiales que permiten éalizacion Optima del

servicio y la satisfaccion del cliente. En el sgnie cuadro se analizan las

herramientas necesarias para el trabajo de manégionpreventivo y

correctivo.
Cuadro No. 33
Herramientas para servicio

Descripcion de herramientas Cant.
Alicate multiuso de 9.1/2” 2
Destornillador plano y estrella bolsillo de 1/82% 3
Milimetro 2
Cautin 2
Taladro 2
Martillo 2
Soldadora 1
Caja de herramientas 1
Remachadora 2

Fuente: Investigacion Propia
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4.3.6 Muebles

En el siguiente cuadro se presentan los mueblesgres

desarrollo de las funciones de la futura orgamdra

Muebles y enceres
Gerencia

Escritorio
Credensa

Sofa bi personal
Sala de reuniones
Sillén ejecutivo
Silla visita
Contabilidad
Estacion de Trabajo
Credensa

Sillén ejecutivo
Silla visita

Entrega Recepcion
Estacién de trabajo

Silla secretaria

Fuente: Investigacion Propia

Cuadro No. 34
Muebles y enseres

Cant. Muebles y enseres

Recepcion

1 Estacion de trabajo

Silla secretaria
1 Silla visita

Sala de espera

1 Ventas

Estacion de trabajo
Silla secretaria
Silla visita

1 Exhibidor repuestos

Departamento técnico

1 Mesas de trabajo

Lokers

necesarios para el

Cant,
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CAPITULO V
LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

5.1 La empresa
Luego de verificar la factibilidad de introducir uruevo servicio en el
mercado, y de comprobar la factibilidad técnichpiteyecto pasamos a la
modalidad de lograr una empresa legalmente comiton el fin de generar
rentabilidad para sus inversionistas asi como paralar un beneficio a la
sociedad ya sea través de la prestacion de urolservicio.

5.2 Base legal

Dentro de la base legal se tomard en cuenta la=s lgigentes para la
constitucién de una empresa, los permisos necssagi@ su funcionamiento,

etc.

La empresa llevard el nombre de: BAME CIA. LTDAcanstituida con tres

socios, con un capital de $30.000,00 aportanda oad:

SocioN.- 1 $ 10.000,00
Socio N.- 2 $ 10.000,00
Socio N.- 3 $ 10.000,00

Su actividad comercial sera la Venta de Produdéokinea Blanca , Equipo

Industrial y Asistencia Técnica.

Para que el futuro proyecto se efectie legalmesgeilustra en el siguiente

cuadro los procedimientos a seguir:
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Cuadro No. 35
Procedimientos para la constitucion

I Tiempo de Costo en US$ Valores
Procedimientos L X
tramitacion Referenciales

Aprobacion de constitucion 1 semana laborable 500.00 *
Publicacion extracto (Valor minimo) 2 dias 75,60
Certificacion municipal 1 dia
Inscripcién camara o gremio 1 dia 50/00
Registro mercantil 4 horas 61.82**
Notaria: anotacion marginal 1 dia 11.20
SRI. Obtencion RUC 1 hora
Total aproximado 10-11 dias 698.62

Fuente: Investigacion Propia

* Costos notariales y honorarios de abogado.
** Célculo para un capital de USD.50.000.

NOTA GENERAL: Los tiempos de tramitacién correspemdh la Ventanilla Unica
Empresarial, que opera en la C.C.Q. Aparte de tancibn del RUC en el SRI, los

pasos indicados se efectuaran a traves de la VUE.

5.3 Filosofia empresarial

5.3.1 Vision

Para elaborar la vision se considerd los sigusecwenponentes:

Cuadro No. 36
Elementos para definir la vision

Ne° Elemento Definicion

1 | Posicion deseada en el mercadc Liderar el posicionamiento del mercado
2 | Tiempo 5 afios

3 | Ambito de mercado de la empre: Nacional

Brindar soluciones en repuestos y servicio
técnico para equipo de linea blanca.
Utilizar mejores técnicas, tecnologia y
profesionales capacitados

Fuente: Investigacion propia

4 | Productos o servicios

5 | Principio organizacional
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Con lo acotado anteriormente de defin®IS8ION del futuro proyecto:

Liderar el posicionamiento del mercado nacionahdando
soluciones agiles y oportunas en repuestos y setécnico,
para equipo de linea blanca e industrial utilizalagamejores

técnicas, tecnologia y profesional capacitado.

Fuente: Investigacion propia

5.3.2 Mision

Para su elaboracion el siguiente cuadro muestzalass:

Cuadro No. 37
Elementos para definira la mision

N° Elemento Definicién
| Proveer de repuestos de linea blanca y
1 Naturaleza del negocio o
servicio técnico.
2 Razon de ser o de existir Brindar soluciones agil@gortunas

Mercado, sector o segmen Electrodomésticos de hogares y repuesios

3
al que sirve para bares y restaurantes.
Caracteristicas generales del _
o Capacidad de repuesta
servicio
5 Principios y valores Honestidad en el servicio brindado

Fuente: Investigacion propia

En base a lo anterior se defindM#SION
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Somos proveedores de repuestos de linea blareraigis
técnico tanto al sector de hogares como barestguentes en
forma agil y oportuna, primando la capacidad dpuesta con

honestidad en el servicio brindado.

Fuente: Investigacion propia

5.3.3 .Principios y valores

Principios

v Honestidad.-Para la empresa esto significara: ser francoscesrentre

nosotros, nuestros clientes y comunidad.
v Integridad.- Cumpliremos con lo que prometamos, defenderemqsiéo
es correcto y diremos lo que queremos decir sindefie ya sea al cliente

interno o externo.

v' Respeto.-Trataremos con dignidad y justicia aprecianddiversidad y

singularidad de la fuerza laboral.

v' Confianza- Sembraremos este principio mediante el trabajm bie

realizado con comunicacion abierta y franca.

Valores

v’ Etica.- Nos informaremos de todas las leyes y normas quén es

relacionadas con nuestro negocio, para no infiagir
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v Excelencia.-Buscaremos siempre un desempefio superior y stbesa

trabajos desafiantes para asi lograr una satiéfadotal del cliente.

v Actitud Dindmica.- Se tendra un enfoque positivo hacia las tareas
emprendidas, un espiritu dinamico y la determinacte mejorar
continuamente para asi agregar valor a nuestierges tanto en servicio

técnico como en la venta de repuesto y equipo tridus
v' Equidad.- Mediante el trato equitativo promoviendo la impaidad
hacia los clientes y los proveedores, lograrem@s gperciban, que para

nuestra empresa ellos, son personas importantes.

v Disciplina.- Se respetara los principios y procedimientos éstains

por la organizacion.
5.3.3 Objetivos estratégicos
Los objetivos son resultados que se desean alcastas debe ser realistas,
tener un tiempo para su consecucion, y ser medilf@sno ejemplo

tenemos:

v" Aumentaremos en un 10% el patrimonio mediantatiegracion de

nuevos socios en un periodo de 3 afios.

v' Brindaremos capacitacion al personal para quepestda atender de

mejor manera al cliente y asi ganar su lealtad.

v' Trataremos siempre de ir mejorando la tecnologiea ppoder

adaptarse de mejor manera a los cambios.
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5.4 La organizacién

Independientemente de la actividad econOmica em lguempresa se

desenvuelva sera necesario organizarla.

5.4.1 Organigrama Estructural

Para conocer el esquema béasico de la organizaesbdecir sus unidades
administrativas y la relacion de dependencia qustiex entre ellds, se ha
elaborado el siguiente organigrama estructural:

Gréfico No. 8
Organigrama estructural

Gerencia
General

Recepcion

Departamento Departamento Departamento de Departamento de
técnico ventas y marketing] contabilidad adquisiciones

Fuente: Estudio Técnico

5.4.2 Estructura funcional

“Partiendo del organigrama estructural y a nivel dada unidad administrativa
se detallar4 las funciones principales basicaiando por la jerarquia que
tenga el rango mas alto y continuando su descripeid forma descendente.- En

4 Véasquez Victor Hugo, Organizacion Aplicada, SeguBdicion, Quito Ecuador, Pag. 45
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este apartado se determinara las funciones eploe dumplir el personal que

es lo que se hace, pero no como se’hace

Cuadro No. 3¢
Personal requerido para la gerencia

ANALISIS DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Administrador general

AREA: Administrativa

REPORTA A: Comité general

SUPERVISA A: Contadqr general, Gerente de ventas, Jefe técnico,
secretaria.

Requisitos intelectuales:

Educacion: Titulo universitario con mencion en Ingeri&é Comercial, Finanzas
Comercio Exterior, Marketing o &areas afines.

Experiencia: 4 afios en cargos similares

Aptitudes: Fluidez en la comunicacion, trabajo en equipo, remlomorales y éticos,
capacidad de negociacion, capacidad de liderangditiao, excelente autoestima

Condiciones de trabajo:
e Trabajo en oficina

e Disponibilidad para viajar

NATURALEZA DEL PUESTO:
La Administracion General ser4 la autoridad ersdagde la conduccion de |[la
organizacion en mutua coordinacion con las demaerdiencias de ella ademas le

correspondera ejercer funciones de direccioni@esupervision y coordinacion

FUNCIONES:

» Disefiar supervisar coordinar y vigilar el cumplima de los planes operativos

® Vasquez Victor Hugo, Organizacion Aplicada, SeguBdicion, Quito Ecuador, Pag. 452
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anuales (POA)

» Organizar, dirigir, supervisar y coordinar las @dades operativas de la
empresa

* Proponer politicas generales operacionales;

» Supervisar y modificar la estructura organica yreglamentos institucionales, a
efecto de alcanzar sus fines y objetivos estrudosa

» Elaborar, supervisar y dirigir los presupuestodutieionamiento e inversion y
los estados financieros de la entidad, asi compoper sus modificaciones,
ajustes y actualizaciones.

» Establecer los manuales que amparan las operaaeriasnstitucion.

» Buscar y ejecutar las recomendaciones formuladdsseimformes de auditoria
interna y externa, a través de las acciones corasgbertinentes.

* Ejecutar las demas funciones que en el &mbito dmspetencia le asigne el
comité.

Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro No. 3¢
Personal requerido para contabilidad

ANALISIS DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Contador General

AREA: Administrativa
REPORTA A: Administrador General
SUPERVISA A: No supervisa

REQUISITOS INTELECTUALES:

Educacion: Titulo universitario con mencién en ContabilidadAwditoria, Ingenierie
Comercial, Finanzas, o areas afines, conocimigeltt@ioma inglés.

Experiencia: 3 afios en cargos similares

Aptitudes:Féacil comunicacion, excelente trabajo en equipegpovalores morales y éticos,
capacidad de negociacion, capacidad de liderazgo.

CONDICIONES DE TRABAJO:
Trabajo en oficina

NATURALEZA DEL PUESTO:

El departamento contable esta en el nivel operatiene caracteristica ejecutiva y
administrativa que busca generar soporte econoynic@nciero a la organizacion en
mutua coordinacion con el resto de los departarsento

FUNCIONES:

» Verificacion de la documentacion contable.

» Registro de las transacciones de la organizacenmady actualizada.

* Organizar, dirigir, supervisar y ejecutar las adades financieras de |a
empresa.

» Proponer politicas que permitan el mejoramientmégoco y financiero.

» Disefar y elaborar los estados financieros de tidadh asi como los ajustes y
actualizaciones, y presentarlos a consideraciogeteihte general.

* Vincular a la organizaciéon a un cumplimiento fis@l forma efectiva y
puntual.

* Ejecutar las demas funciones que en el ambito d®spetencia le asigne el
administrador.

Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro No. 40
Personal requerido para el departamento técnico

ANALISIS DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Jefe del Depto. Técnico

AREA: Operativa
REPORTA A: Administrador General
SUPERVISA A: Auxiliares técnicos

REQUISITOS INTELECTUALES:

Educacion: Titulo universitario con mencion, Ingenieria Indigto areas afines.
Experiencia:3 afios en cargos similares

Aptitudes: Excelente trabajo en equipo, valores morales y €tiien definidos, capacidad
de negociacion, capacidad de liderazgo, facilidaexpresion.

CONDICIONES DE TRABAJO:
e Trabajo en planta

NATURALEZA DEL PUESTO:

El Departamento técnico es de caracter operai®oe t la caracteristica principal de ser el
ente generador de la naturaleza de la organizamidémutua interrelacién con los otr
departamentos.

FUNCIONES:

» Organizar, dirigir, supervisar y ejecutar las adades de mantenimiento a sistemas
de refrigeracion.

« Disefio, implementacion, seguimiento y control stregias de mantenimiento de
equipos de refrigeracion.

» Proponer politicas en cuanto a la garantia y tatsple los equipos.

» Determinar los proveedores de la organizacion.

* Ejecutar las demas funciones que en el ambito deoswetencia le asigne el
administrador.

Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro No. 41

Personal requerido para el departamento técnico

ANALISIS DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Técnicos

AREA: Operativa
REPORTA A: Jefe técnico
SUPERVISA A: Auxiliares técnicos

REQUISITOS INTELECTUALES:
Educacion: Titulo de bachiller en mecanica industrial o técnicoted®aco
Experiencia:2 afios en cargos similares

Aptitudes: Excelente trabajo en equipo, valores morales y éticosn bikfinidos,
responsabilidad laboral.

CONDICIONES DE TRABAJO:
e Trabajo en planta

NATURALEZA DEL PUESTO:

El Departamento técnico es de caracter operaimoe t la caracteristica principal de ser el
ente generador de la naturaleza de la organizagiomua interrelacién con los otr
departamentos.

FUNCIONES:

* Realizar las reparaciones del los electrodomésyi@uglipo industrial
* Realizar las instalaciones de los equipos indiesicuando el cliente asi [lo
requiera.

Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro No. 42
Personal requerido para bodega

ANALISIS DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Bodegueros

AREA: Operativa
REPORTA A: Contabilidad
SUPERVISA A: Auxiliares bodegueros

REQUISITOS INTELECTUALES:

Educacion:Titulo de bachiller en mecanica industrial o téorglectronico

Experiencia:2 afios en cargos similares

Aptitudes: Excelente trabajo en equipo, valores morales y etiten definidos,
responsabilidad laboral.

CONDICIONES DE TRABAJO:
e Trabajo en planta

NATURALEZA DEL PUESTO:

La bodaga es de caracter operativo, tiene la teafstica principal de ser el ente generador
de la naturaleza de la organizacién en mutua eitemion con los otros departamentos.

FUNCIONES:

» Recibir las mercaderias de los proveedores

» Ordenar la mercaderia en sus respectivas perchas.

» Entregar a los técnicos las mercaderias paraacgiaks.
» Realizar un control de inventarios.

* Revisar existencias de mercaderias.

Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro No. 43
Personal requerido para departamento de ventas

ANALISIS DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Jefe de ventas

AREA: Administrativa
REPORTA A: Administrador general
SUPERVISA A: Vendedores

REQUISITOS INTELECTUALES:

Educacion: Titulo de profesional en marketing, ventas o afines

Experiencia:2 afios en cargos similares

Aptitudes: Excelente trabajo en equipo, valsremorales y éticos bien definidc
responsabilidad laboral.

CONDICIONES DE TRABAJO:
» Trabajo en oficina y fuera de ella.

NATURALEZA DEL PUESTO:

El Departamento de ventas es de caracter admtiistréiene la caracteristica principal de
ser el ente gnerador de la naturaleza de la organizacion enamnterrelacion con los otrc
departamentos.

FUNCIONES:

< Planificar estrategias para de ventas

« Establecer presupuesto de ventas mensuales

e Supervisar al vendedor.

* Realizar convenios con clientes institucionales.

« Establecer indicadores de rentabilidad por producto
« Disefiar campafas publicitarias.

« Disefar investigaciones de mercado.

Fuente: Investigacion Propia
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Cuadro No. 44
Personal requerido para vendedor

ANALISIS DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Vendedores

AREA: Operativa
REPORTA A: Jefe de vendedores
SUPERVISA A: No aplica

REQUISITOS INTELECTUALES:

Educacion:Titulo de bachiller

Experiencia:2 afios en cargos similares

Aptitudes: Excelente trabajo en equipo, valores morales y etitden definidos
responsabilidad laboral.

CONDICIONES DE TRABAJO:
» Trabajo en local y fuera de él.

NATURALEZA DEL PUESTO:

El Departamento de ventas es de caracter oper&igve, la caracteristica principal de ser el
ente generador de la naturaleza de la organizamdmutua interrelacion con los otr
departamentos.

FUNCIONES:

* Recibir las mercaderias de los proveedores

« Ordenar la mercaderia en sus respectivas perchas.

e Entregar a los técnicos las mercaderias paraacsaks.
* Realizar un control de inventarios.

* Revisar existencias de mercaderias.

Fuente: Investigacion Propia

81



Cuadro No. 4%
Personal requerido para recepcion

ANALISIS DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Recepcion

AREA: Operativa
REPORTA A: Administrador General
SUPERVISA A: No supervisa

REQUISITOS INTELECTUALES:

Educacién: Titulo de bachillerato con mencion, Secretariade;r&ariado bilingliie o
areas afines.

Experiencia:1 afio en cargos similares

Aptitudes:Valores morales y éticos, facilidad de expresiabajo en equipo, dinamica.

CONDICIONES DE TRABAJO:
» Trabajo de oficina.

NATURALEZA DEL PUESTO:

La recepcion es el area operativa que organizatejgcmantiene fluida la comunicacic
tanto interna como externa.

FUNCIONES:

* Organizar, dirigir, supervisar, ejecutar la comanién interna y externa.

» Disefo, implementacion, seguimiento, control deesias de archivo.

* Ejecutar las demés funciones que en el ambito deompetencia le asigne el
administrador.

Fuente: Investigacion Propia
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CAPITULO VI
ESTUDIO FINANCIERO

Con el Estudio Financiero se realiza la sistemeitira contable financiera y
economica de los estudios realizados anteriormeque, permitirdn verificar los
resultados de la empresa, las inversiones, liquyd&z estructura financiera de la

misma.

Objetivo

v' Determinar el monto de recursos financieros nemssgrara la implementacion
de la empresa, cual sera el costo de operacibncasb una serie de

indicadores que serviran como base para una evatuttanciera.

6.1 Inversion

La inversion total en la que se incurrira es 6#644.23d0lares los mismos

gue seran utilizados para la compra de activos,figtiferidos y capital de

trabajo.
Cuadro No. 46
Inversion total
Descripcion Valor total Porcentaje
Activos fijos 37,142.84 54.11%
Activos diferidos 2,250.0C 3.28%
Capital de trabajo 29,251.4C 42.61%
Inversion total 68,644.23  100.00%

La inversion se detalla a continuacion:
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6.1.1 Activos fijos

Los activos fijos, son obtenidos para ser empleadomo bienes
instrumentales en las operaciones propias del negsebasa principalmente
en la adquisicion de un local comercial, equiposofieina, equipos de
computacién, muebles y enseres, indispensableslgaraperaciones de la

empresa. El detalle de los activos fijos se encaenmt el anexo No.2

Cuadro No. 47
Inversién en activos fijos

Descripcion Subtotal Valor total | Porcentaje
Activos fijos

Local comercial 25,000.00

Muebles y enseres 3,593.00

Equipo de Oficina 2,222.00

Equipo de computacion 4,077.84

Herramientas 2,250.00

Total activos 37,142.84  52.,46%

6.1.2 Activos intangibles

Son los gastos efectuados que representan las cenoga por gastos,
imputables o cargables a futuros periodos econ@nig€stos Activos deben ser

absorbidos por los costos 0 gastos, en periodesistgs a ufiafio.

Incluyen entre otros, gastos de investigacion, ogastie organizacion,
constitucion legal de la compafia se requiere rie serie de desembolsos
destinados a los gastos de constitucion, pateg&stos de capacitacion, y mas

factores que intervienen en la formacion de la esgr

6 www.contadoronline.cubaindustria.cu/Contabilidadé&$0%20Diario/AD-310.htm 30 de
agosto
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Cuadro No. 48
Activos intangibles

Activo diferido Cantidad Valor Valor
unitario total
Gastos de constitucion 1.00 1,500 1,500.00
Estudios de factibilidad 1.00 750 750.00
TOTAL 2250,00

6.1.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo, es un conjunto de recursos@micos y mano de obra,
necesarios para la puesta en marcha de la empsesh,capital con que la

empresa debe contar para empezar su funcionamiento.

Cuadro No. 4¢
Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO MEI\?STUAL
Compra de mercaderias 20,696.67
Sueldos administracion y vtas 6,838.77
Mantenimiento de activos fijos 58.15
Servicios basicos 290.00
Suministros de oficina 140.38
Otros gastos administrativos 537.43
Gastos de comercializacion 690.00
CAPITAL DE TRABAJO 29,251.40

6.2 Estructura de financiamiento
La empresa financiara lo referente a las inversiqguaga poner en marcha el

negocio, mediante financiamiento propio 43.7% dilitde la inversion, con la

aportacion de los recursos monetarios de los t@erastas; el 56,30% restante
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sera financiado con un préstamo hipotecario otargenl Banco del Pichincha.
Este préstamo sera utilizado para abastecer deiategey equipos, parte de

capital de trabajo inicial para la empresa.

El monto de crédito es de 38,644.23 dolares a awea de interés del 11%, el

monto sera cancelado en un lazo de cinco afiosar@odps de pago anual.

Cuadro No. 5C
Estructura del financiamiento

Recursos Composicion %
Propios 30,000.00 43.70%
Financiados 38,644.23 56.30%
TOTAL 68,644.23 100.00%

A continuacion se muestra la tabla de amortizadonde se presenta el

capital anual y el interés que se pagara afio a afo.

Cuadro No. 51
Tabla de amortizacion

Periodo Capital Interés Dividendo Saldo
0 38,644.23
1 6,134.96 3,947.68 10,082.63 32,509.28
2 6,844.89 3,237.75 10,082.63 25,664.39
3 7,636.97 2,445.66 10,082.63 18,027.42
4 8,520.71 1,561.92 10,082.63  9,506.72
5 9,506.72 575.92 10,082.63 0.00

TOTAL 38,644.23 11,768.92 50,413.16
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6.3 Presupuestos de operacion

6.3.1 Presupuestos de ingresos

Los ingresos de la empresa, provienen de las wedgarepuestos, equipo
industrial, servicio técnico; constan las ventasiates de las principales
actividades de la empresa. Las mismas fueron ealaslen funcion de los
objetivos de crecimientos propuestos en el capttdaico segun los cuadros

no. 22, 23, 24 y la captacion de demanda paraai@ala

Cuadro No. 52
Objetivos de crecimiento

~ Objetivo de
Anos S

crecimiento
Ao 1 25%
Afio 2 30%
Afio 3 35%
Afio 4 40%
Afio 5 45%

Cuadro No. 53
Ventas repuestos linea blanca

Precio Ventas
Afo Unidades o
unitario presupuestadas
1 1,302.00 121.50 158,193.00
2 1,493.00 128.79 192,283.47
3 1,645.00 136.52 224,571.12
4 1,752.00 144.71 253,529.19
5 1,809.00 153.39 277,484.23
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Cuadro No. 54

Venta equipo industrial

Precio Ventas
Ao Unidades o

unitario presupuestadas
1 10.00 945.00 9,450.00
2 13.00 1,001.70 13,022.10
3 16.00 1,061.80 16,988.83
4 19.00 1,125.51 21,384.69
5 22.00 1,193.04 26,246.90

Cuadro No. 55
Asistencia Técnica
Precio Ventas
Afo Unidades o

unitario presupuestadas
1 393.60 30.00 11,808.00
2 451.80 31.80 14,367.24
3 498.30 33.71 16,796.70
4 531.30 35.73 18,983.60
5 549.30 37.87 20,804.36

Cuadro No. 56
Ventas consolidadas
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Repuestos linea blanca 158,193,0002,283.47 224,571.12 253,529.19 277,484.23

Equipo industrial 9,450.00 13,022.10/ 16,988.83 21,384.69 26,246.90
Servicio Técnico 11,808.00 14,367.24 16,796.70 18,983.60 20,804.36
TOTAL 179,451.00 219,672.81 258,356.65 293,897.49 324,535.48
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6.3.2 Presupuestos de egresos

Los egresos que la empresa debe afrontar duramieasuitil, se estimo para
5 afios considerando rubros como: mantenimiento deévoa fijos,
suministros, servicios basicos, sueldos de persodapreciaciones y
amortizacion y otros gastos, y mas costos que soesarios para la puesta en
marcha de la empresa. Para la proyeccion del manianto de activos fijos
y servicios bésicos se toma en cuenta la tasafideién promedio del 6%

proporcionada por el Banco Central del Ecuador.

6.3.2.1 Mantenimiento de activos fijos

Para el buen funcionamiento de la empresa es mexesaalizar

mantenimiento preventivo, para lo cual se deternghaalor anual a ser

proyectado.
Cuadro No. 57
Mantenimiento de activos fijos
Concepto Valo.r del Porcentaje valor
activo anual
Local comercial 25,000.00 1.00% 250.00
Muebles y enseres 3,593.00 1.00% 35.93
Equipo de Oficina 2,222.00 1.00% 22.22
Equipo de computacion 4,077.84 1.00% 40.78
TOTAL 9,892.84 348.93

Cuadro No. 58
Proyeccion de mantenimiento

Ao Mantenimiento
1 348.93
2 369.86
3 392.06
4 415.58
5 440.51
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6.3.2.3 Servicios basicos

Cuadro No. 59
Servicios basicos

) ) Valor Valor
Concepto Medida Cantidad o Valor anual
unitario mensual

Agua m° 200.00 0.10 20.00 240.00
Luz Kw / hr 1,000.00 0.04 40.00 480.00
Teléfono min 2,500.00 0.01 35.00 420.00
Internet 50.00 600.00
TOTAL 145.00 1,740.00

Cuadro No. 60
Proyeccion de servicios basicos

ANO SSBB
1 1,740.00
2 1,844.40
3 1,955.06
4 2,072.37
5 2,196.71

6.3.1.1Sueldos y salarios de administracion y ventas

Para el desempefio de la empresa se necesita ignsggpersonal, con su
respectivo sueldo que se incremente afio a afio efvla@es en el sueldo
bésico y por tanto se incrementa los beneficiokeyeCabe sefalar que para

el primer afio no se toma en cuenta los fondossigvea.
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Recurso Sueldo
Humano Cantidad Mensual
Unificado
Administrador
1 650.00
General
Contador
1 300.00
General
Jefe Técnico 1 350.00
Jefe de ventas 1 350.00
Recepcion 1 250.00
Técnicos 1, 350.00
Vendedores 1 350.00
Bodeguero 1 250.00
Total 8  2,850.00

6.3.2.4 Depreciacion

Activo

Local comercial
Muebles y enseres
Equipo de Oficina
Equipo de computacion

TOTAL

Cuadro No. 61
Sueldos anuales

Aporte
Individual Msue'd"l
9.35% ensual
60.78 589.23
28.05 271.95
32.73 317.28
32.73 317.28
23.38 226.63
32.73 317.28
32.73 317.28
23.38 226.63
266.48 | 2,583.53

14° 13° Aport
Patronal
sueldo sueldo
Mensual
16.67 54.17 78.98
16.67 25.00 36.45
16.67 29.17 42.53
16.67 29.17 42.53
16.67 20.83 30.38
16.67 29.17 42.53
16.67 29.17 42.53
16.67 20.83 30.33
133.33 | 237.50 346.28

Cuadro No. 62
Consolidados Sueldos y salarios

ARo

g A W NP

Sueldos
41,032.60
45,069.48
46,256.36
47,443.24
48,630.12

Cuadro No. 63
Depreciacion

Valor

25,000.00

3,593.00

2,222.00

4,077.84

Valor
residual

Vida util

2,500.00
359.30
222.20
407.78

3,489.28

Fondos
de Vacaciones Sueldo
Reserva Mensual Mensual
Mensual
27.08 766.12
12.50
14.58 420.22
14.58
10.42 304.92
14.58
14.58 420.22
10.42
118.75

Depreciacion

20 1,125.00
10 323.37
10 199.98

3 1,223.35

2,871.70

Total
Anual

9,193.40

362|574,350.80

5,042.60

420/225,042.60

3,659.00

420/225,042.60

5,042.60

304/923,659.00
3,419.38  41,032.60
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ACTIVO

Local comercial
Muebles y enseres
Equipo de Oficina
Equipo de computacion
TOTAL

ACUMULADA

6.3.2.5 Amortizacién

Activo

Gastos de constitucion
Estudio de factibilidad

TOTAL

ACTIVO
Gastos de constitucion
Estudio de factibilidad
Total

ACUM

Cuadro No. 64

Proyeccién depreciacion

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1,125.00 1,125.00 1,125.00 1,125.00, 1,125.00
323.37 323.37 323.37 323.37 323.37
199.98 199.98 199.98 199.98 199.98
1223.35 734.01 734.01 734.01 734.01
2,871.70 2,871.70 2,871.70 2,871.70 2,871.70
2,871.70 5,743.40 8,615.10 11,486.81| 14,358.51
Cuadro No. 65
Amortizacion
Valor % amort. Amortizacion
anual
1,500.00 20.00% 300.00
750.00 20.00% 150.00
2,250.00 450.00
Cuadro No. 66
Proyeccidén amortizacion
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
450.00 450.00 450.00 450.00 450.00
450.00 900.00 1,350.00 1,800.00 2,250.00
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6.3.2.6 Suministros de oficina

Cuadro No. 67
Suministros de oficina

Concepto Medida Cantidad V.alo-r Valor Valor

unitario mensual anual
Tinta para impresora Unidad 1.00 48.00 48.00 576.00
Resmas de papel Unidad 1.00 2.75 2.75 33.00
Esferos Unidad 2.00 0.17 0.34 4.08
Caja de grapas Unidad 2.00 1.20 2.40 28.80
CD Unidad 4.00 0.50 2.00 24.00
Desinfectante Galon 1.00 5.00 5.00 60.00
Jaboén de tocador Caja 1.00 2.00 2.00 24.00
Papel higiénico Paquele 1.00 5.20 5.20 62.40
Escobas Unidad 1.00 1.00 1.00 12.00
Trapeadores Unidad 1.00 1.50 1.50 18.00
TOTAL 70.19 842.28

Cuadro No. 68
Proyeccién de suministros de oficina

Afo Calculo in;ﬁ\gizn Suministros
1 842.28 842.28
2 842.28 + 50.54 6% 892.82
3 892.82 + 53.57 6% 946.39
4 946.39 + 56.7¢ 6% 1,003.17
5 1,003.17 + 60.1¢ 6% 1,063.36

Con los datos de inflacion de los afios 2008 hatt20&2 que fueron
proporcionados por el Banco Central Del Ecuadogaeuld la inflacion promedia

y con este dato se realizé la proyeccion dersstros de oficina.
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6.3.2.7 Otros gastos administrativos

Concepto

Gastos de capacitacion
Transporte y movilizacion
Seguros contra robo

TOTAL

Cuadro No. 69
Otros gastos administrativos

6.3.2.8 Gastos de comercializacion

Concepto

Monitoreo de precios U
Gastos de publicidad
Medicion de satisfaccion| U

TOTAL

i ) Valor Valor Valor
Medida Cantidad o
unitario mensual anual
USD / mes 1.00 100.00 100.00 1,200.00
USD / mes 10.00 5.00 60.0| 600.00
USD / mes 1.00 118.71 118.71 1,424.57
3,224.57
Cuadro No. 70
Proyeccién gastos administrativos
Afo Otros
gastos
1 3,224 .57
2 3,418.04
3 3,623.13
4 3,840.51
5 4,070.94
Cuadro No. 71
Gastos de comercializacion
_ _ Valor Valor Valor
Medida Cantidad o
unitario mensual anual
SD/ mes | 1.00 20.00 20.00 240.00
USD/mes 1.00 200.00 200.00 | ,400200
SD/ mes | 1.00 50.00 125.00 1,500.00
4,140.00

" Proyeccion realizada con la tasa de inflaciérbéel
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Cuadro No. 72
Proyeccion gastos de comercializacion

ARo Gastos de venta

4,140.00
4,388.40
4,651.70
4,930.81
5,226.65

gl A W N P

6.3.3 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta finareccpre permite determinar el
momento en el cual las ventas cubriran exactantesteostos, expresandose

en valores, porcentaje y/o unidades.

Ademas muestra la magnitud de las utilidades oigesdde la empresa
cuando las ventas excedan o caen por debajo dpwedt® de tal forma que
este viene e ser un punto de referencia a paitecudd un incremento en los
volumenes de venta generara utilidades, pero tambi@ decremento

ocasionara perdidas.

Por tal razon se deberdn analizar alguaggectos importantes como son los
costos fijos, costos variables y las ventas gemasradtotales. Al obtener el
punto de equilibrio en valor, se considera la ggté formula:

&vww.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldonggiintoequilibrio.htm 30 de agosto del
2005
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P.E. $ = _Costos Fijos
1 — Costos Variables

Ventas Totales

El resultado obtenido se interpreta como las ven&esarias para que la
empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si laas/elel negocio estan por
debajo de esta cantidad la empresa pierde y pbaate la cifra mencionada

son utilidades para la emprésa

P.E.% = Costos Fijos X 100

Ventas Totales - Costos Variables

El porcentaje que resulta con los datos manejaddiga que de las ventas
totales, se obtiene un primer % es empleado pa@ge de los costos fijos y

variables y el % restante, es la utilidad netaahteene la empresa.

° www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pdfjafre10/puntoequilibrio2.htm
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Cuadro No. 73
Punto de equilibrio

CONCEPTO / ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 179,451.00 | 219,672.81 | 258,356.65| 293,897.49| 324,535.48
Repuestos linea blanca 158,193.00 | 192,283.47 | 224,571.12| 253,529.19| 277,484.23
Equipo industrial 9,450.00 13,022.10 16,988.83 21,384.69 26,246.90
Servicio Técnico 11,808.00 14,367.24 |  16,796.70 18,983.60 20,804.36
COSTO VARIABLE 124,180.00 | 151,365.25 | 177,998.46 | 202,468.98| 223,566.09
Repuestos linea blanca 117,180.00 | 142,139.25| 165,992.90 187,383.53 205,074.38
Equipo industrial 7,000.00 9,226.00 | 12,005.56 15,085.45 18,491.71
Servicio Técnico - - - - -
MARGEN DE CONTRIBUCION 55,271.00 68,307.56 |  80,358.19 91,428.51| 100,969.39
Repuestos linea blanca 41,013.00 50,144.22 58,578.22 66,145.66 72,409.85
Equipo industrial 2,450.00 3,796.10 4,983.27 6,299.24 7,755.18
Servicio Técnico 11,808.00 14,367.24 16,796.70 18,983.60 20,804.36
COSTO FIJO 58,988.10 62,542.45| 63,592.06 64,589.30 65,525.92
PONDERACION COSTO FIJO 58,988.10 62,542.45 | 63,592.06 64,589.30 65,525.92
Repuestos linea blanca 43,771.22 45,912.08 46,356.32 46,728.34 46,991.69
Equipo industrial 2,614.77 3,475.71 3,943.55 4,450.07 5,032.87
Servicio Técnico 12,602.11 13,154.66 13,292.19 13,410.89 13,501.37
PEQ ($) POR PRODUCTO 191,519.49 [ 201,132.58 | 204,452.48 207,622.69 210,613.19
Repuestos linea blanca 168,831.84 | 176,054.88 | 177,716.05 179,104.67 180,078.42
Equipo industrial 10,085.53 11,923.04 13,444.24 15,107.13 17,033.40
Servicio Técnico 12,602.11 13,154.66 13,292.19 13,410.89 13,501.37
PEQ (Q) POR PRODUCTO 1,820 1,793 1,709 1,626 1,545
Repuestos linea blanca 1,390 1,367 1,302 1,238 1,174
Equipo industrial 11 12 13 13 14
Servicio Técnico 420 414 394 375 356

En el cuadro muestra el punto de equilibrio mulithucto el mismo que

analiza cada uno de los servicios/productos quentgresa brinda,

para

estimar este punto de equilibrio es necesario lalcel margen de

contribucién de cada servicio.

A continuacion se pondera el costo fijo y por Gtiise calcula el punto de

equilibrio en unidades y dolales.
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320.000.00

300.000.00

280.000.00

260.000.00

240.000.00

220.000.00

200.000.00

180.000.00

160.000.00

140.000.00

120.000.00

100.000.00

80.000.00

60.000.00

40.000.00

20.000.00

—INGRESO TOTAL
——COSTO TOTAL

200

400

600

800

1000

1200

1400

1600

1800

2000

2200

2400

2600

2800

98



6.4 Estados financieros pro forma

6.4.1 Estado de resultados

Cuadro No. 74

Estado de resultados

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Ventas 179,451.00 219,672.81 258,356.65 293,897.49 324,535.48
Repuestos linea blanca 158,193.00 192,283.47 224,571.12 253,529.19 277,484.23
Equipo industrial 9,450.00 13,022.10 16,988.83 21,384.69 26,246.90
Servicio Técnico 11,808.00 14,367.24 16,796.70 18,983.60 20,804.36
(-) Costo de Ventas 124,180.00 151,365.25 177,998.46 202,468.98 223,566.09
Inventario inicial - 11,882.50 15,580.68 19,515.53 23,665.49
(+) Compras netas 136,062.50 155,063.43 181,933.31 206,618.94 227,907.08
(-) Inventario final 11,882.50 15,580.68 19,515.53 23,665.49 28,006.47
(=) Utilidad Bruta en Ventas 55,271.00 68,307.56 80,358.19 91,428.51 100,969.39
(-) Gasto Administ.y de ventas 54,650.08 59,304.70 61,146.40 63,027.38 64,950.00
Gastos Administracion 47,188.38 51,594.60 53,172.99 54,774.87 56,401.65
Depreciacion 2,871.70 2,871.70 2,871.70 2,871.70 2,871.70
Amortizacién 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00
Gasto de ventas 4,140.00 4,388.40 4,651.70 4,930.81 5,226.65
(=) Utilidad Operacional 620.92 9,002.86 19,211.80 28,401.13 36,019.39
(-) Gasto Financiero 4,338.02 3,237.75 2,445.66 1,561.92 575.92
Pago de intereses 3,947.68 3,237.75 2,445.66 1,561.92 575.92
Impuesto de SOLCA 390.35
(=) Utilidad (Pérdida) Ant de Reparto 3,717.10 5,765.11 16,766.13 26,839.21 35,443.48
(-) 15% reparto utilidades - 864.77 2,514.92 4,025.88 5,316.52
(=) Utilidad Después de Particip. 3,717.10 4,900.34 14,251.21 22,813.33 30,126.95
(-) 25% Impuesto a la Renta - 1,225.09 3,562.80 5,703.33 7,531.74
(=) Utilidad Neta 3,717.10 3,675.26 10,688.41 17,109.99 22,595.22
(-) Reserva legal 10% - 367.53 1,068.84 1,711.00 2,259.52
(=) Utilidad del ejercicio 3,717.10 3,307.73 9,619.57 15,399.00 20,335.69
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6.4.2 Balance general

Cuadro No. 75
Balance general

Activo disponible 29,251.40 36,498.30 40,495.70 48,372. 79 64,864.83 84,432.16
Caja 5,850.28 7,299.66 8,099.14 9,674.56 12,972.97 16,886.43
Bancos 23,401.12 29,198.64 32,396.56 38,698.23 51,891.86 67,545.73
Activo realizable 0.00 11,882.50 15,580.68 19,515.53 23,665.49 28,006.47
Inventarios de mercaderias 0.00 11,882.50 15,580.68 19,515.53 23,665.49 28,006.47
Activo fijo 37,142.84 34,271.14 31,399.44 32,605.57 29,733.87 26,862.17
Local comercial 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00
Muebles y enseres 3,593.00 3,593.00 3,593.00 3,593.00 3,593.00 3,593.00
Equipo de Oficina 2,222.00 2,222.00 2,222.00 2,222.00 2,222.00 2,222.00
Equipo de computacion 4,077.84 4,077.84 4,077.84 8,155.68 8,155.68 8,155.68
Herramientas 2,250.00 2,250.00 2,250.00 2,250.00 2,250.00 2,250.00
(Depreciaciones acumuladas) (2,871.70) (5,743.40) (8,615.10) (11,486.81) (14,358.51)
Activo Diferido 2,250.00 1,800.00 1,350.00 900.00 450.00 0.00
Gastos de constitucion 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Estudios de factibilidad 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00
(Amortizacién acumulada) (450.00) (900.00) (1,350.00) (1,800.00) (2,250.00)
Pasivo corto plazo 6,134.96 32,504.64 40,840.22 51,240. 60 60,957.63 58,949.02
Bancos y financieras 6,134.96 6,844.89 7,636.97 8,520.71 9,506.72 0.00
Imp a trabajadores x pagar 0.00 0.00 864.77 2,514.92 4,025.88 5,316.52
Imp. a la renta x pagar 0.00 0.00 1,225.09 3,562.80 5,703.33 7,531.74
Obligaciones con el SRI 5,250.38 7,853.89 9,352.17 10,728.86 11,914.70
Proveedores 20,409.38 23,259.51 27,290.00 30,992.84 34,186.06
Pasivo a largo plazo 32,509.28 25,664.39 18,027.42 9,50 6.72 0.00 0.00
Bancos y financieras 32,509.28 25,664.39 18,027.42 9,506.72 0.00 0.00
Capital Social 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Reserva Legal Acumulada 0.00 0.00 367.53 1,436.37 3,147.37 5,406.89
Resultado Ejercicios Anteriores 0.00 0.00 (3,717.10) (409.37) 9,210.20 24,609.20
Utilidad (Perdida del Ejercicio) 0.00 (3,717.10) 3,307.73 9,619.57 15,399.00 20,335.69

6.4.3 Flujo de fondos

Este estado financiero comprende la proyecciorasl@htradas y salidas de efectivo
para un determinado periodo de tiempo, permite em&ntbajo control la liquidez de

la empresa para mantener las actividades normales.
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Las entradas de efectivo se basa en el prondséclad ventas mientras que las

salidas de efectivo lo constituye el programa delpeccion, que permite estimar las

necesidades de materiales y su programa de cgngpraano de obra requerida y los

costos indirectos de fabricacion.

Si los flujos son negativos significa que las sedide efectivo son mayores que las

entradas, esta relacion se da especialmente epritoeros meses de produccion,

cuando todavia no se ha alcanzado el punto deil@@uilSi todos los flujos son

negativos el proyecto no seria rentable.

Como se puede observar en el estudio de la empiesde el primer afio en adelante

se registra un flujo positivo.

Cuadro No. 76

Flujo de fondos

0 1 2 3] 4 5}

FLUJO DE BENEFICIOS

Repuestos linea blanca 158.193,00 192.283,47 224.571,12 253.529,19 277.484,23

Equipo industrial 9.450,00 13.022,10 16.988,83 21.384,69 26.246,90

Servicio Técnico 11.808,00 14.367,24 16.796,70 18.983,60 20.804,36
TOTAL BENEFICIOS 179.451,00 | 219.672,81 258.356,65 | 293.897,49 | 324.535,48
FLUJO DE COSTOS

Inversion fija 37.142,84

Inversion diferida 2.250,00

Inversion en capital de trabajo 29.251,40

Compra de mercaderia ( proveedores) 115.653,13 131.803,91 154.643,32 175.626,10 | 193.721,01

Gastos de administracion y ventas* 54.650,08 59.304,70 61.146,40 63.027,38 64.950,00

Gasto financiero 4.338,02 3.237,75 2.445,66 1.561,92 575,92
TOTAL COSTOS 68.644,23 | 174.641,22 | 194.346,36 218.235,37 | 240.215,40 | 259.246,93
FLUJO ECONOMICO (A-B) 68.644,23 4.809,78 25.326,45 40.121,28 53.682,09 65.288,55
MAS:

Depreciacion 2.871,70 2.871,70 2.871,70 2.871,70 2.871,70

Amortizacion 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
MENOS:

Pago de la deuda 6.134,96 6.844,89 7.636,97 8.520,71 9.506,72

(15%) Participacioén trabajadores - - 864,77 2.514,92 4.025,88

(25%) Impuesto a la Renta - 1.225,09 3.562,80 5.703,33

Obligaciones con el SRI 5.250,38 7.853,89 9.352,17 10.728,86
FLUJO FINANCIERO 68.644,23 1.996,52 16.552,88 25.862,27 33.053,18 38.645,47
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6.5 Evaluacion financiera

6.5.1 Tasa minima aceptable TMAR

Para obtener la TMAR en recursos propios se lesebun costo de
oportunidad del 17% este representa la minimaabdittad que los
accionista esperan obtener por la la inversealizada.

Cuadro No. 72
Tasa minima aceptable TMAR

Recursos Composicién | % COSTO . TMAR

Propios 30,000.00 43.70%  17.00% 7.43%
Financiados 38,644.23 56.30%  11.00% 6.19%
TOTAL 68,644.23 100.00% 13.62%

6.5.2 Valor actual neto

El Valor Presente NetoV(P.N) o Valor Actual Neto de un proyecto de
inversidon, se define como “la suma actualizaddodeflujos de caja que

esperamos genere a lo largo de su vfta”

En quetodos los ingresos y egresos futuros se transfoemmdgiares de hoy y

asi puede verse, facilmente, si los ingresos sgromea que los egresos, la
diferencia entre el valor actual de sus cobroswaklr actual de sus pagos. Se
trata, por tanto, de una medida de la rentabilalagbluta de una inversion.

La formula deNM.P.N. es la siguiente:

VPN.=-I+FE1+FE2+... + FEn
(1+) 1+ (@+)

19 www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulo#/pBvpni.ntm 31 de agosto de 2005
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Donde:

| = Inversion Inicial del proyecto.

FE 1 =Flujo de efectivo del afio 1

FE 2 =Flujo de efectivo del afio 2

FE n = Flujo de efectivo del afio n (hasta el afio 5)

i = Costo de oportunidad

Cuadro No. 77
Valor Actual Neto

FLUJO FACTOR FLUJO
ANOS NETO ACl'I;'GZ% ACTUAL
0 68.644.23

1 1,996.52 0.880110 1,757.16
2 16,552.88 0.774593 12,821.75
3 25,862.27 0.681727 17,631.00
4 33,053.18 0.599994 19,831.72
5 38,645.47 0.528061 20,407.15
72,453.86
68,644.23
3,809.63

El V.P.N. de la empresa es positivo > 0, que en el casalet de la empresa
es de 3,809.680lares americanos, el valor actual de los cobuesggnera es
superior al valor actual de los pagos que sopemasi la evaluacion del

proyecto es factible.
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6.5.3 Tasa interna de retorno

LaT.I.R tasa interna de retorno o tasa de descuentoumlalcvalor presente
neto de una inversion es cero. Es un método conmitemgilizado para
valuar los proyectos de inversion. Se trata, pototale una medida de la
rentabilidad relativa de una inversidn si aquella tasa que esta ganando un
interés sobre el saldo no recuperado de la inveesidcualquier momento de

la duracion del proyectd.La férmula con la que se calcula la TIR es:

TIR. =il+(i2+il)+ (VAN i1)
(VAN il - VAN i2)

En donde:
i = tasa de interés
VPN = Valor Presente Neto o (Valor Actual Neto)

Cuadro No. 78
Tasa interna de retorno
Tasa de descuento 13.62%
Flujo de efectivo al final del
ano
Proyecto
- 68,644.23
1,996.52
16,552.88
25,862.27
33,053.18
38,645.47
15.34%

>
=
o

a b~ W NP+ O

1 www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pdiatis?/tir.htm 31 de agosto del 2008
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6.5.4

6.5.5

La TIR del proyecto es de 15.34% y representa mdabdidad exacta del
proyecto, ademas se comprueba que genera un mjecdatutilidad mayor al
esperado por el proyecto (TMAR =13.62%). Este iadac comprueba la
rentabilidad del proyecto.

Periodo de recuperacion de la inversion

Es el tiempo necesario para recuperar la inversidginal mediante las

utilidades obtenidas del proyecto.

Cuadro No. 79
Periodo de recuperacion

Inversion inicial -68,644.23
(+) Flujo afio 1 1,996.52 1.00
(=) Saldo -66,647.71
(+) Flujo afio 2 16,552.88 1.00
(=) Saldo -50,094.83
(+) Flujo afio 3 25,862.27 1.00
(=) Saldo 24,232.56 0.94

(+) Flujo afio 4

El célculo de este periodo resultd en que se reguige 3 afilos 10 mes. Como
se comprueba este tiempo es menor que el tiempmadale los activos fijos
de la empresa, por lo tanto se encuentra dentrdoslepardmetros de

rentabilidad esperados.
Relacion beneficio costo
La relacion entre las utilidades obtenidas en gbge y el costo de producir

es mayor a uno, es decir que los ingresos sonVkd&s mayores que los

costos y gastos del proyecto.
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Cuadro No. 80
Relaciéon beneficio costo

Anos Ingresos Egresos Ingrc.esos Egrc.asos
Actualizados | Actualizados

1 179,451 174,641 157,937 153,703
2 219,673 194,346 170,157 150,539
3 258,357 218,235 176,129 148,777
4 293,897 240,215 176,337 144,128
5 324,535 259,247 171,374 136,898

851,933 734,045

RBC = Ing. Actualizados

Egr. Actualizados

RBC = 851,933.281
734,045.480
RBC = 1.16

6.5.6 Analisis de sensibilidad

De acuerdo al andlisis de sensibilidad el proyextomas sensible a un
incremento en los costos porque los indicadoreswdduacion como TIR,

VAN, RBC y PRI son menores que a una disminuciologdéngresos.
Para evitar pérdidas debido a esta sensibilidagleessario que la empresa

cumpla con los presupuestos de egresos y con dgeqmiones de ingresos

establecidos.
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Indicador
VAN

TIR
R B/C
PRI

Cuadro No. 81

Sensibilidad
Situacién actual (+) 2% costos
3,809.63 - 22,500.48
15.32% -14.58%
1.16 -0.75
3.10 6.73

(-) 2% ingesos
-14,011.00

-2.88%
-0.47
5.28
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

* La investigacion demostr6 que a partir de la dedaibn se incentiva el

consumo y comercio.

* El sector de la Pequefia y Mediana Industria eselggnera mas del 50% de

plazas de trabajo.

» El estudio de mercado demostré que en el Vallewtebkco los hogares y los
bares & restaurantes superan el 80% de necesidadhato a la existencia de
una organizacion orientada a la comercializaciénrefriestos para linea

blanca, equipo industrial y asistencia técnica.

 La empresa comercializard repuestos con garantiafabeca, precios

asequibles y servicio técnico inmediato.

» En el estudio técnico se pudo localizar el lugaindp para la implementacion
del proyecto, el mismo que estd ubicado en elleVd¢ Tumbaco sector

Cumbaya.

» Se establece claramente la vision, mision, prinsigi valores pues de esta

manera la empresa tendra una cultura empresajialebeual se desarrollara.

» Para implementar el proyecto se requiere una iibrede 68644.23 dolares
los mismos que se componen de: recursos propi@%edBel 56.3% recursos

financiados.

» Después de realizar la evaluacion financiera savobtin VAN de 3809.63
dolares, una TIR de 15.34%, un RB/C de 1.16 y gbde de recuperacion es
de 3 aflos 9 meses, indicadores que muestran ifidaaldel proyecto.
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RECOMENDACIONES

 Es importante realizar estudios de mercado pew&dipara conocer la
situacion comercial en lo que respecta a repuetgoknea blanca, equipo

industrial y asistencia técnica.

» Se debera planificar la comercializacion de remsegtasistencia técnica de
tal manera que el cliente sienta que la empresaneaporte positivo y

necesario para la comunidad del Valle de Tumbaco.

* Se realizara un servicio postventa en los meseempues para verificar el

estado en que se encuentra el repuesto y/o adefotlido.

» Sera necesario el adecuado mantenimiento de lEdacisnes, tecnologia y
herramientas indispensables para poder brindaewic® de calidad a los

clientes.

» Se deberd hacer conocer al personal a contratacaack la filosofia

empresarial, con el fin de lograr un equipo dedj@lkolido y confiable.

» Es importante evaluar las tasas de interés quesdato presenta para optar

por la mejor propuesta, la cual disminuya los coft@ncieros.
» Sera indispensable cumplir con los presupuestds t ingresos como de

egresos, propuestos en el proyecto para logranzicdos indicadores de

evaluacién obtenidos.

109



BIBLIOGRAFIA

BACA URBINA, G. (1993). Evaluacion de Proyectos. »¥b: Edit. Mc.
GrawHill, 2a. Edicién

BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Ais& y Administracion
del Riesgo, Mc. Graw-Hill, 2da. Edicion, México,aB

COHEN, ERNESTO y FRANCO, ROLANDO. Evaluacion de yaatos, Siglo
XXI editores, México, 1992.

HERNANDEZ CHARRAGA, GUILLERMO. (1992). La identifacion de los
proyectos de inversién. Mimeo: México: Nafin-OEA, ®urso Interamericano en

el Ciclo de Vida de los Proyectos de Inversion.

Instituto Latinoamericano de Planificacion Econdmic Social (ILPES). Guia
para la Presentacion de Proyectos, Siglo XXI ee#od3va. Edicion, México,
1985.

KOTLER, PH. (1995): Direccion de Marketing (8° edPjentice Hall, Madrid.
MENESES, EDILBERTO, Preparacion y Evaluacion deyBetos, Editorial
Quality Print, 4ta. Edicion, Quito 2.005

Revistas y Publicaciones

SAPAG CHIANG, Nassir y SAPAG CHIANG, Reinaldo. Paegcion y
Evaluacion de Proyectos. Mc. Graw-Hill, 2da. Edigi®éxico, 1991.

SERRANO GOMEZ, F. (1990): Marketing para econonsistie empresa,
Madrid.

110



« SANTESMASES MESTRE, M. (1991): Marketing: Conceptpsestrategias,
Piramide, Madrid.

111






ANEXO NO.1
DISENO DE LA ENCUESTA

1. Seiiale los electrodomésticos que dispone en su rega vivienda e
indique su niumero

Cocinas
Cocinetas
Refrigeradoras
Lavadoras
Secadoras
Licuadoras

2. ¢Cual es la marca de electrodomésticos que poseesarvivienda?

3. ¢Cuéantos afios de garantia tiene su electrodoméstico

DATO Cocinas| Cocinetas' Refrigeradoras| Lavadoras Secadoras Licuadoras

De 0al afio
De 1 a 3 afios
De 3 a 5 afios

No Contesta
4. Ha tenido problemas con el funcionamiento de su sus

electrodomésticos? En caso de que la respuesta sfiamativa indique

el problema.

SI
NO
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5. ¢A qué tipo de centro técnico envia sus electrodosiiEos a

reparacion?

Dato
Centro particular

Centro técnico autorizado

6. ¢Considera necesario la existencia de un centro geular dedicado a
la asistencia técnica y venta de repuestos para ei®domeésticos de

linea blanca en el Valle de Tumbaco?

SI
NO

7. ¢Demandaria los servicios y repuestos que este gerntfertara?

Sl
NO

8. ¢En qué lugar preferiria que esta empresa le brindel servicio técnico?

En su domicilio

En las instalaciones de la empresa

9. Segun la alternativa anterior escogida. ¢ Estaria spuesto a cancelar el

5% adicional si la asistencia técnica fuera en swdhicilio?

SI
NO

10. ¢ De requerir repuestos de linea blanca, donde lod@uiriria?
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Instalaciones de esta nueva empresa
Centro técnico autorizado
Otros

11. ¢Qué servicios adicionales le gustaria que le brindesta empresa?

Un namero gratuito para reportar el dafio
Control y seguimiento del servicio técnico dado

Repuestos al Costo cuando se trate de servici@ztécn

12.¢Cual es el medio publicitario con el que esta ra@mnado
comunmente?

Material publicitario escrito
Prensa
Radio

Televisién
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ANEXO NO. 2
ACTIVOS FIJOS

LOCAL COMERCIAL
Local Cantidad Valor Unitario | Valor total
Local comercial 100 mts2 1.00 25,000.00 25,000.00
TOTAL 25,000.00
Muebles y enseres
Valor
Muebles y enseres Cantidad Unitario Valor total
Escritorio 1.00 260.00 260.00
Credensa 2.00 165.00 330.00
Sofé bipersonal 1.00 220.00 220.00
Sala de reuniones 1.00 288.00 288.00
Sillén ejecutivo 2.00 170.00 340.00
Sillon visita tipo A 1.00 50.00 50.00
Silla visita tipo B 5.00 70.00 350.00
Estacion de trabajo 2.00 190.00 380.00
Silla secretaria 2.00 85.00 170.00
Sala de espera 1.00 320.00 320.00
Exhibidor de repuestos 1.00 120.00 120.00
Mesas de trabajo 2.00 85.00 170.00
Lockers 2.00 160.00 320.00
Entrega recepcion 1.00 180.00 180.00
Estacion sencilla 1.00 95.00 95.00
TOTAL 3,593.00
Equipo de oficina
Valor
Equipo de Oficina Cantidad Unitario Valor total
Grabadora 1.00 25.00 25.00
Telefax 1.00 175.00 175.00
Teléfonos 6.00 28.00 168.00
Central telefénica 1.00 1,400.00 1,400.00
Sistema de alarmas 1.00 390.00 390.00
Detectores de billetes falsos 1.00 64.00 64.00
TOTAL 2,222.00
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Eiuiio de comiutacic'm

Computador 4.00 590.00 2,360.00
Impresora multifuncién 1.00 352.88 352.88
Licencias sistema contable 1.00 1,200.00 1,200.00
Sistema de red 1.00 164.96 164.96
TOTAL 4,077.84
Herramientas
Generador 1.00 975.33 975.33
Kit de herramientas 1.00 1,274.67) 1,274.67
TOTAL 2,250.00
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