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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA

DISTRIBUIDORA DE MATERIALES DE FERRETERIA Y PETREOS A DOMICILIO,
CANTON RUMINAHUI.

AUTOR: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

TUTOR: Ing. Luis Llerena Salazar

El presente plan de negocio se encuentra en la linea de investigacion de la UMET, en lo que
respecta a la creacion de PYMES, por lo tanto se parte del planteamiento del problema, para
luego indicar la investigacidn con un andlisis del entorno macro y micro entorno, que permita
conocer el mercado en el que se pretende poner en funcionamiento a la empresa, con la
investigacion de mercado a los potenciales clientes del Canton Rumifiahui, se pudo determinar
la realidad de la oferta y demanda. Posterior a esto se desarrolla los estudios que comprenden
el plan de negocio como el estudio técnico para definir la infraestructura, localizacion e
ingenieria del proyecto, el estudio legal para determinar la normativa vigente que regula este
tipo de negocios, considerando que el negocio deba realizarse aprovechando el uso de las TICs,
especificamente la web y una aplicacion App, sin desmerecer los otros canales de
comunicacion que se tiene en la actualidad. Finalmente, el estudio econdémico financiero que
permite definir el monto de la inversion requerida correspondiente a un valor de 161.366,11
ddlares, para iniciar con el negocio se cuenta con tres inversionistas quienes aportan con capital
y se realiza un préstamo bancario, donde se pueda evaluar econdémica y financiera el proyecto
en base a indicadores obteniendo VAN atractivo de 15.238,10 dolares, la TIR de 23,54% y un

Costo Beneficio de 1,83 dolares.

PALABRAS CLAVE: Viabilidad, Material de ferreteria y pétreo, Costo Beneficio,

Emprendimiento.
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A DISTRIBUTION COMPANY OF
HARDWARE MATERIALS AND PETREOS A DOMICILIO, CANTON RUMINAHUI.

AUTHOR: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

TUTOR: Ing. Luis Llerena Salazar

The present business plan is in the line of research of the UMET, with regard to the creation of
SMEs, therefore it is part of the approach of the problem, to then indicate the research with an
analysis of the macro and micro environment, that allows to know the market in which it is
intended to put the company into operation, with market research to the potential clients of the
Rumifiahui Canton, it was possible to determine the reality of supply and demand. After this,
the studies that comprise the business plan are developed as the technical study to define the
infrastructure, location and engineering of the project, the legal study to determine the current
regulations that regulate this type of business, considering that the business must be done taking
advantage the use of ICTs, specifically the web and an App application, without detracting
from the other communication channels that are currently available. Finally, the financial
economic study that allows to define the amount of the required investment corresponding to
avalue of 161.366,11 dollars, to start with the business, there are three investors who contribute
with capital and a bank loan is made, where they can be evaluated economically. and financial
the project based on indicators obtaining attractive NPV of $ 15,238.10, the IRR of 23.54%
and a Cost Benefit of $ 1.83.

KEYWORDS: Feasibility, Hardware and stone material, Cost Benefit, Entrepreneurship.



INTRODUCCION

El crecimiento poblacional que en los dltimos afos se tiene en el Canton Rumifiahui, es
representativo, siendo unas de los sectores con mayor dinamizacion de personas que habitan
en el sector, pudiendo ser por las caracteristicas geograficas idoneas, como el clima calido y la
amplitud de los terrenos con las que se cuenta permitiendo la construccidon de viviendas

aumente en el canton, especialmente en Sangolqui (cabecera cantonal).

Segun el Cabildo rumifiahuense, hace unos 12 afios, el 57% de los habitantes era nativo de la
zona y el 43% restante provenia de otras zonas, especialmente de Quito. Sin embargo, la
composicion poblacional ha variado: en la actualidad, solo el 24% de la poblacion es originaria
del canton, mientras que el 76% proviene de fuera. Las autoridades explican este fenémeno por
el desarrollo urbanistico experimentado por el valle de Los Chillos, area en la que se encuentra
Rumifiahui. (Diario EIl Telégrafo, 2016)

La necesidad del ser humano por llevar una vida adecuada ha hecho que se creen empresas que
oferten productos o materiales para adecuar, mejorar o crear un adecuado ambiente, en sus
viviendas, es asi que los centros ferreteros ofrecen una diversidad de bienes y servicios para

que el constructor o el propietario pueda hacer las adecuaciones respectivas.

Justificacion

El proyecto denominado Plan de Negocios para la creacion de una empresa distribuidora de
materiales de ferreteria y pétreos a domicilio, Canton Rumifiahui, se encuentra bajo el
lineamiento establecido para el desarrollo de proyectos por la Universidad Metropolitana,
siendo pertinente a la carrera de Gestion Empresarial, especificamente al Proyecto N.4 que
comprende el estudio de Emprendimiento, Productividad y Competitividad; también alineado
al programa N.3 que corresponde a la investigacion cientifica y formacién para las Pymes;
ademas de aportar a la matriz productiva, de lo propuesto en el Plan Nacional de Desarrollo
Toda una vida 2017-2021, establecido por el gobierno actual a cargo del Lcdo. Lenin Moreno,
especificamente en el objetivo 5 y 6, la zona de impacto corresponde a la zona 2 al estar en el

Cantén Rumifiahui.
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Situacion Problematica

Partiendo del crecimiento significativo que el Canton Rumifiahui ha tenido en los Gltimos afios
lo que demanda el incremento de infraestructura en el sector, generando un continuo flujo por
los materiales y herramientas de construccion que se encuentran inmersos en la remodelacion
o edificacion, y la necesidad de adquirirlo, por lo tanto se plantea que el problema principal es
la poca disponibilidad de tiempo para la compra de este tipo de productos que en la actualidad

la poblacion tiene muchas responsabilidades ya sea en trabajo o en casa.

Ante esto una de las causas que se puede apreciar es la cantidad de ofertantes es limitada para
cubrir con la demanda especificamente con un servicio a domicilio que evite el tiempo que le
lleva al cliente en el proceso de compra, lo que implica dejar actividades laborales o personales
para destinarlas a cumplir con la adquisicion de dichos materiales y por ende el deterioro de la

infraestructura.

Otra causa que se detecta es el desconocimiento que se tiene para la venta de productos el buen

uso de los medios de comunicacion como la web, lo cual es una atractiva forma de ofrecer un

producto.
sl e el A el Deterioro de la infraestructura
laborales o personales
Efectos
Poca disponibilidad de tiempo para la compra de materiales de ferreteria y construccion
Causas

Desconocimiento de medios de Limitada oferta de centros ferreteros y de

comunicacién para comprar materiales de construccion a domicilio

Figura 2 Arbol de Problemas
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia



Formulacion del problema cientifico

¢Como crear una empresa distribuidora de materiales de ferreteria para la determinacién de su

rentabilidad?

Determinacion del objeto de estudio de la investigacion

El presente proyecto se desarrolla en el primer periodo del afio 2019, en el Canton Rumifiahui,

en donde se pretende instalar el negocio.

Objetivos

Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una empresa distribuidora de materiales de
ferreteria y pétreos a domicilio en el Cantén Rumifiahui, mediante el estudio de mercado,
técnico, administrativo, legal, econdmico y financiero, para la determinacion de la viabilidad

del negocio.

Objetivos especificos

e Realizar un diagndstico del entorno donde se desarrollara la empresa de materiales de
ferreteria y pétreos, con la finalidad de definir la demanda insatisfecha a cubrir con el

servicio a domicilio.

e Elaborar los estudios que comprenden el plan de negocio como el estudio técnico,
administrativo, legal y estudio econdémico financiero para la definicion del monto de la

inversion.



Poblacion y Muestra seleccionada

La poblacion de estudio corresponde a los potenciales clientes, es decir las personas que suelen
adquirir materiales de ferreteria y pétreos, por lo que se considera la PEA del sector, de acuerdo

al ultimo censo 2010.

La poblacién econémicamente activa, PEA, del cantdn, estd compuesta por 42.408 personas,
de las cuales 18.707 son mujeres y 23.701 hombres. Los rubros més altos de actividad son: el
comercio al por mayor y menor, en la que trabajan 7.951 personas, igual al 18 por ciento. La
industria manufacturera ocupa a 6.638, 15 por ciento. Siguen rubros tales como construccién,
2.756, 6.5 por ciento; ensefianza, 2.687, 6.3 por ciento; y administracién publica y defensa,
2.255, 5.3 %. (Ecuador, Gobierno Municipal Rumifiahui, 2019)

Por lo tanto, al tener una poblacion de 42.408, se determina el tamafio de la muestra fue

realizada mediante la ecuacion estadistica 1.

e ZZCZ-N-S(l— P) @
e“N +Z:" p@— p)
Donde:
N Tamafio de la poblacion (42.408)
P Proporcion de éxitos en la poblacién (0.50)
e  Error en la proporcién de la muestra (5%).

Cantidad de encuestas
Z: Valor Z critico, correspondiente a un nivel dado del nivel de confianza 95%

corresponde 1,96.

Por lo tanto, ingresando los datos:

o __ 196”x42.408x0,50x(1—0,50)
0,057 x42.408 + 1,962 x0,50x(1 — 0,50)

n = 381 personas




Es asi, que en cuanto a la poblacion correspondiente a los potenciales clientes se obtiene una

muestra de 381 personas.

MARCO TEORICO

Antecedentes de la investigacion

Para sustentar los antecedentes de la investigacion se investiga proyectos similares respecto al

tema a desarrollar encontrando los siguientes:

El proyecto realizado por (Gavilanes, 2013), de tema Plan de Negocio para la Ferreteria
Fegacon, con la finalidad de posicionarla comercialmente en la Ciudad de Ambato y cuyo
objetivo general es “Disefiar un plan de negocio para la ferreteria Fegacon, con la finalidad de

posicionarla comercialmente, en la ciudad de Ambato.” (Gavilanes, 2013)

Conclusiones:

Un buen plan de negocios debe contar con las siguientes secciones:

e Descripcion de la empresa. - La situacion juridica de la misma, su historia, y su modelo
administrativo.

e  Productos a ofrecer. - Una descripcion de lo que se va a vender, y los beneficios obtenidos
por el cliente.

e  Estrategias de mercado. - Conocer el mercado, las necesidades de los clientes, saber donde
se encuentran y como llegar a ellos.

o  Estrategias financieras. - Obtener el grado de rentabilidad del negocio por medio de

indicadores econdmicos. (Gavilanes, 2013)

También se resalta el proyecto elaborado por (Yazbek, 2017), cuyo tema Propuesta de Plan de
Negocio para la creacion de una empresa dedicada al servicio de distribucidn de productos en
el Canton Rumifiahui, de donde se extrae el objetivo general es “Proponer un plan de negocios
para la creacion de una empresa de transporte en el Canton Rumifiahui, mediante un estudio de
mercado con su respectivo plan de marketing, estudio técnico y su estudio financiero para

determinar la viabilidad del proyecto.” (Yazbek, 2017)



Conclusiones:

o Al realizar una investigacion de mercado se pudo conocer que el potencial cliente
correspondiente al sector industrial del Cantén Rumifiahui, que consideran el 66% de
encuestados indican que los costos por flete son altos en su empresa, el 75% indica que
ha tenido malestar con las empresas que dan soporte en la distribucion por la no entrega
oportuna y el 75% de encuestados notifican la aceptacion del servicio que se pretende
ofrecer en el presente proyecto.

o Se puede apreciar que el proyecto es rentable puesto que de acuerdo a los valores
obtenidos al aplicar los indicadores financieros se resalta que el VAN es 307.963,21
dolares, la TIR de 30%, el costo beneficio 2,2. (Yazbek, 2017)

De acuerdo a (Pugo, 2015), de la Universidad Politécnica Salesiana, cuyo tema de
investigacion es Plan de Negocio para la Ferreteria Estacion de Cumbe, se planea como
objetivo general “Determinar la cantidad de bienes y servicios que una determinada comunidad
estad dispuesto a consumir, analizando la oferta y la demanda para ofrecer los productos de la

ferreteria”

Las conclusiones del proyecto son:

o La fundamentacion tedrica ayuda a sistematizar los conceptos basicos y aspectos mas
relevantes de un plan de negocio y basandose en dicha teoria se desarrolla la practica,
porque es una guia para cumplir con el alance del plan establecido.

o La investigacion de mercado realizada para la implementacién de la ferreteria, dio
como resultado una aceptacion positiva, porque no existe en la zona otra similar,
ademas en el sector existe gran afluencia de los habitantes de la zona.

o Una vez que se ha desarrollado el plan de negocios, siguiendo paso a paso el esquema
sugerido en la presente investigacion se ha determinado que el plan de negocio de una

ferreteria en sector Estacion de Cumbe es viable. (Pugo, 2015)

Fundamentacion Contextual

De acuerdo a (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016) “En el 2016, los

permisos de construccion crecieron 5,0% en relacion al 2015, mientras que en los dltimos 15



afios el aumento fue de 35,6%., la mayor concentracion segun el tipo de obra se encuentra en

nuevas construcciones.”

Ampliacidn
8,7%

Reconstruccidn
2,0%

Figura 3 Permisos de construccion segun tipo de obras
Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016)

En la tltima década se ha tenido un atractivo incremento del negocio de la comercializacion de
materiales ferreteros a nivel nacional, debidas al aumento de la inversion inmobiliaria en el

pais.

“Son 5.374 el total de establecimientos de venta al por menor de articulos de ferreteria, segiin
la Clasificacion Uniforme de Actividades Econémicas (CHHU) del Instituto Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos (INEC).” (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisiticas y Censos, 2010)

La industria ferretera se encuentra operando e identificada de acuerdo a la version 4.0 de la
Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (C1IU), cuyo codigo es G4663 correspondiente
a la venta al por mayor de materiales para la construccion, articulos de ferreteria, equipo,

materiales de fontaneria (Plomeria o Gasfiteria y Calefaccion).

De acuerdo a lo expuesto por la Camara de la Industria de la Construccién este afio se realizan
incentivos por las acciones emprendidas por el gobierno actual y mediante el Decreto
Presidencial 681, debido a que las personas pudieron mantener y mejorar su poder adquisitivo
para la compra de casas.



Nicolas Travez, Presidente del Grupo Unifer, empresa lider en Ecuador de la provisién integral
de productos y servicios en el area de la construccién, considera que el sector ferretero
ecuatoriano esta en constante evolucion. Para que se desarrolle ain mas, segun Travez, debe
adaptarse a las nuevas tendencias técnicas y constructivas, y asi ofrecer productos de ultima
tecnologia. (El Oficial, 2018)

Incluso las empresas ferreteras tienen que estar a la vanguardia de los requerimientos del
mercado, con la incorporacion de nuevas técnicas en aspectos de la construccién, nuevos

productos se han generado para el servicio del cliente final.

Fundamentacién Legal

Para fundamentar el proyecto se sustenta en los siguientes Reglamentos y Leyes vigentes en el

pais, de esta manera cumplir con lo estipulado por la normativa del Ecuador.

o Ley Organica de Defensa del Consumidor

Art. 9.- Informacion Publica. - Todos los bienes a ser comercializados deberdn exhibir sus
respectivos precios, pesos y medidas, de acuerdo a la naturaleza del producto. Toda informacién
relacionada al valor de los bienes y servicios debera incluir, ademas del precio total, los montos
adicionales correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor
pueda conocer el valor final. Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en
que la naturaleza del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de peso y/o
volumen.

Art. 10.- Idiomay Moneda. - Los datos y la informacion general expuesta en etiquetas, envases,
empagues u otros recipientes de los bienes ofrecidos, asi como la publicidad, informacién o
anuncios relativos a la prestacion de servicios, se expresaran en idioma castellano, en moneda
de curso legal y en las unidades de medida de aplicacion general en el pais; sin perjuicio de que
el proveedor pueda incluir, adicionalmente, esos mismos datos en otro idioma, unidad
monetaria o de medida.

Art. 11.- Garantia. - Los productos de naturaleza durable tales como vehiculos, artefactos
eléctricos, mecanicos, electrodomésticos, y electrénicos, deberan ser obligatoriamente
garantizados por el proveedor para cubrir deficiencias de la fabricacion y de funcionamiento.
Las leyendas garantizado, garantia o cualquier otra equivalente s6lo podran emplearse cuando

indiquen claramente en que consiste tal garantia; asi como las condiciones, forma plazo y lugar
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en que el consumidor pueda hacerla efectiva. Toda garantia debera individualizar a la persona
natural o juridica que la otorga, asi como los establecimientos y condiciones en que operara.

Art. 12.- Productos Deficientes o Usados.- Cuando se oferten o expendan al consumidor
productos con alguna deficiencia, usados o reconstruidos, tales circunstancias deberan indicarse
de manera visible, clara y precisa, en los anuncios, facturas o comprobantes. (Ecuador,

Congreso Nacional, 2000)

Fundamentacion Tedrica

Analisis del Entorno (PEST)

El analisis Pest comprende la evaluacion de aspectos como: politicos, econdémicos, sociales y
tecnoldgicos en el entorno externo de la empresa, siendo factores que pueden afectar las
actividades y el desempefio, siendo una herramienta simple y eficaz que se utiliza para

identificar las principales fuerzas externas (a nivel macro) que puedan afectar al negocio.

En el analisis PEST, es un estudio a fondo sobre una serie de factores macro ambientales en los
que las personas y las organizaciones se desarrollan a nivel nacional e internacional. El analisis
PEST centra su atencion en cuatro grandes rubros: Factores Politicos, Factores Econdémicos,
Factores Socioculturales y Factores Tecnoldgicos; a su vez, cada uno de estos factores agrupa

una serie de elementos que estan interrelacionados entre si. (Sulser & Pedroza, 2004)

Los factores clave se encuentran a lineados de la siguiente manera:

“Factores Economicos: Corresponden a indicadores macroecondmicos que pueden tener
influencia en el sector que opera el negocio, pudiendo ser aspectos como la inflacion, tasa de

interés, y aspectos que pueden inferir en la inversion requerida.” (Sulser & Pedroza, 2004)

Para el caso de estudio se establece que los factores econdmicos que infieren en el presente
proyecto es el valor agregado bruto que corresponde al tipo de actividad econdémica y su
contribucion al crecimiento del pais y otro aspecto como el PIB.

“Factores Politicos: Corresponden a las regulaciones del entorno y reglamentos que deben
cumplirse para el beneficio del estado nacional y politicas gubernamentales.” (Sulser &
Pedroza, 2004)
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En el caso del aspecto politico corresponde a las leyes que regulan la actividad economica de
la ferreteria, de donde se atrae la Ley Organica de Régimen Tributario.

“Factores Tecnoldgicos: Estos factores permiten generar nuevos productos y servicios
mejorando la forma de producir o entregar al cliente, apoyarse en el desarrollo tecnolégico para

ofrecer un servicio de calidad.” (Sulser & Pedroza, 2004)

En el aspecto tecnologico, al ser un servicio a domicilio el canal de comunicacion se basa en

las nuevas tecnologias de la informacidn como es el internet.

“Factores Sociales: Comprende el desarrollo demografico de la sociedad y el crecimiento
poblacional.” (Sulser & Pedroza, 2004)

Finalmente en el aspecto social, se resalta el indice de desempleo y el crecimiento poblacional

que son factores que intervienen y se encuentran en el entorno de la ferreteria caso de estudio.

En el caso de la empresa de ferreteria y materiales pétreos existen aspectos que deben
considerar como las politicas implementadas por el actual gobierno en cuanto a la construccion
como la Ley de Ordenanza Municipal, variables econdmicas como el Valor agregado Bruto, la
fluctuacion del PIB, en el aspecto social la tasa de empleo en el pais, puesto que al no tener
trabajo el gasto no se destina para este tipo de productos, ademéas otro factor como el
crecimiento poblacional y la factibilidad de las nuevas tecnologias para acoplar a la venta de

productos.

Estudio de Mercado

“El estudio de mercado es la base del plan de negocio, dado que ubica de manera integral la
demanda o necesidad de un producto o servicio en la sociedad, poblacion, mercado, cliente o

consumidor.” (Luna, 2016)

El estudio de mercado se aplica para conocer el criterio de los clientes y de la competencia
antes del lanzamiento de un producto o servicio, es asi que sirve para hacer mejoras en el precio,

calidad, distribucion y publicidad, con la finalidad de llegar al publico objetivo y asi aumentar
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el nimero de clientes, por lo tanto, en el presente proyecto se pretende aplicar una encuesta

para conocer las necesidades de los potenciales usuarios.

Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado fracciona el mercado en conjuntos con caracteristicas y
necesidades parecidas, en funcion de la oferta con la que se llegue al cliente, con este analisis
se puede optimizar recursos y desarrollar estrategias de marketing en funcion del potencial

cliente.

El objetivo de la segmentacion de mercados reside en identificar y aislar las caracteristicas
individuales que distinguen a uno 0 mas segmentos del mercado total. La clave consiste, por
tanto, en dividir la totalidad del mercado en subgrupos con necesidades y caracteristicas
homogéneas. Sin embargo, no se trata de una tarea facil ya que requiere seleccionar una 0 mas
caracteristicas que se alineen con las necesidades y deseos de los segmentos seleccionados.
(Baena, 2011)

Las variables de segmentacion de mercado:

o Geograficas: paises, regiones, ciudades o parroquias

o Demogréficas: genero, edad, ingresos, educacion, profesion, clase social, religion o
nacionalidad.

o Psicogréaficas: estilo de vida y personalidad.

o Conductual: frecuencia de uso del producto, busqueda del beneficio, nivel de fidelidad,

actitud hacia el producto.

Demanda
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Segun Galindo, 2011 “Demanda de mercado de un producto es el volumen total que puede ser
comprado por un grupo definido de consumidores en area geogréafica definida, en un medio

ambiente definido y aplicado un programa mercadoldgico apropiado’’ (Galindo, 2011)

La demanda comprende la cantidad de personas que se puede captar y requieren de los
productos que se ofertan en una determinada empresa, en el caso de la ferreteria a domicilio,
corresponde a los potenciales clientes que requieren de los materiales de ferreteria y pétreos a

domicilio.

Oferta

La oferta representa la cantidad de bienes o servicios que las empresas ponen a disposicion de
los consumidores, con la finalidad de satisfacer una necesidad en un periodo de tiempo

determinado, siendo importante la identificacion de estos para captar la demanda insatisfecha.

“Se define oferta de un bien como las diversas cantidades que este bien que los vendedores
levaran al mercado a todos los precios alterativos posibles, permaneciendo constantes todos los

demas factores. (Fernandez, 2010)”

Plan Marketing

Partiendo del concepto de Marketing, como una serie de estrategias para que mediante la
agregacion de valor se pueda promocionar y publicitar una determinada marca o producto con
el fin de llegar a un determinado publico objetivo.

El Marketing estd en un proceso fluctuante de constante reacomodo para descubrir,

reestructurar o crear mejores estrategias, que permiten a las empresas:

o Obtener una mejor orientacion en la busqueda de adecuadas propuestas de servicio al
consumidor,

o Buscar mecanismos de diferenciacion entre servicios e ideas parecidos,

o Tratar de captar unos consumidores que hoy en dia se caracterizan por ser mas selectivos

y exigentes en sus demandas y
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o Crear relaciones valiosas, valoradas y sostenibles con los clientes y consumidores.
(Martinez, 2016)

El Plan de Marketing, permite recoge los resultados del estudio de mercado para definir las
estrategias a implementar y la planificacion a seguir, que permita posicionar el servicio o
producto de una determinada empresa, basandose en la mezcla de marketing con sus cuatro

ejes, Precio, Plaza, Plaza y Promocién.

o Precio En esta variable se establece la informacion sobre el precio del producto al que la
empresa lo ofrece en el mercado. Este elemento es muy competitivo en el mercado, dado
gue, tiene un poder esencial sobre el consumidor, ademas es la Gnica variable que genera
ingresos.

o Producto Esta variable engloba tanto el producto (core product) en si que satisface una
determinada necesidad, como todos aquellos elementos/servicios suplementarios a ese
producto en si. Estos elementos pueden ser: embalaje, atencion al cliente, garantia, etc.

o Distribucidon En esta variable se analiza los canales que atraviesa un producto desde que
se crea hasta que llega a las manos del consumidor. Ademas, podemos hablar también
del almacenaje, de los puntos de venta, la relacion con los intermediarios, el poder de los
mismos, etc.

o Promocion La promocion del producto analiza todos los esfuerzos que la empresa realiza
para dar a conocer el producto y aumentar sus ventas en el publico, por ejemplo: la

publicidad, las relaciones publicas, la localizacion del producto, etc. (Pérez, 2017)

Plan Técnico

El plan técnico corresponde a etapa segunda de los proyectos de inversion, en esta se puede
conocer los aspectos técnicos operativos necesarios, es decir 1os recursos para una correcta

produccion respecto al servicio o producto que se desea.

Segun Luna, 2016 “El estudio técnico, llamado estudio de produccion, consiste en ubicar,
analizar, definir, disefiar el tamafio y localizacién éptima, asi como la investigacion de
necesidades de infraestructura, proceso de produccion, activo fijo y micro y macrolocalizacion

del plan estratégico de negocios.” (Luna, 2016)
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En el estudio contempla los aspectos a tener en cuenta para la elaboracion del producto o la
prestacion del servicio, asi como también los procesos alli implicados. Debe entender que si
has elegido una idea de negocios es porgue se sabe 0 se puede investigar cbmo se hace un

producto o se puede prestar mejor un servicio.

Estudio Organizacional

En todo proyecto de inversion para que pueda funcionar, requiere de estructurar sus unas areas

de apoyo que faciliten todas aquellas actividades complementarias al objeto del proyecto.

Segln Meza, 2013 dice:

Este estudio tiene como propdsito definir la forma de organizacion que requiere la
unidad empresarial, con base en sus necesidades funcionales y presupuestales.
Comprende el analisis del marco juridico en el cual va a funcionar la empresa, la
determinacién de la estructura organizacional més adecuada a las caracteristicas y
necesidades del proyecto, y la descripcion de los procedimientos y reglamentos que

regularan las actividades durante el periodo de operacion. (Meza, 2013)

Estudio Financiero

De acuerdo a Galindo, 2011 indica:

Es aquella que identifica los méritos propios que ha realizado el proyecto,
independientemente de la forma en que se obtengan y se paguen los recursos financieros
que éste necesite, y del modo como se distribuyan los excedentes o utilidades que €l
genera. (Galindo, 2011)

La elaboracion del estudio financiero en un proyecto comprende en definir los recursos
econdémicos para poder llevar a cabo un proyecto, es asi que en este se realiza un analisis de
los costos de produccion o relacionados al servicio, de la misma manera se establecen los

ingresos que se estiman recibir en cada una de las etapas del proyecto.
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Evaluacién Financiera

“La evaluacion financiera tiene como objetivo determinar los niveles de rentabilidad de un
proyecto para lo cual se compara los ingresos que genera el proyecto con los costos en los que

el proyecto incurre.” (Fernandez, 2010)

La evaluacion financiera parte de establecer una estructura con miras hacia las finanzas de la
entidad, con esto se puede determinar la necesidad de financiamiento y la viabilidad de la
inversion, de esta manera de conocer su rentabilidad econémica, y aprovechar los recursos

existentes para poner el proyecto en marcha.

Estados financieros

En su texto Galindo, 2011 indica:

El objetivo principal de los estados financieros es reflejar la situacion econémica y financiera
del proyecto, la informacion generada permite evaluar si la inversion realizada por los socios
del proyecto produce los resultados esperados, reflejando rentabilidad en el corto, mediano y
largo plazo. (Galindo, 2011)

La elaboracion de estados financieros proporciona informacion Gtil para la toma de decisiones,
donde se registra la informacion de todas las operaciones registradas en la contabilidad de una

empresa.

Indicadores financieros

Es una herramienta utilizada en el analisis financiera partiendo de los estados financieros,
tienen la capacidad de medir la eficacia de una empresa, ademas de evaluar financieramente el

desempefio a través de las cuentas de la empresa.
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De acuerdo a Baena, 2014 dice:

Una razon financiera es una operacion matematica entre dos cantidades tomadas de los estados
financieros (balance general y el estado de resultados) y otros informes y datos
complementarios. Se realiza para llevar a cabo un estudio o analisis de como se encuentra las
finanzas de la empresa; también puede ser usada como indicadores de gestion. (Baena D. ,
2014)

MARCO METODOLOGICO

Modalidad de Investigacion

En cuanto a la modalidad de la investigacion que el presente proyecto se alinea corresponde al

critico propositivo.

“Critico Propositivo, es abordar aquellos aspectos que resultan necesarios como punto de

partida y apoyo para intentar construir la propuesta critica de referencia.” (De Cabo, 2014)

Es necesario esta modalidad de critico propositiva para el desarrollo del proyecto puesto que
se realiza un diagnostico del entorno donde se pretende instalar la empresa, y mediante los
estudios respectivos del plan de negocios se pueda definir la factibilidad de instalar el negocio.
Paradigma de Investigacion

En cuanto al paradigma de la investigacién se establece el constructivismo, ya que se pretende
concebir el conocimiento como una construccion propia, partiendo del diagndstico del entorno
y el desarrollo de los estudios del proyecto.

Enfoque de la investigacién

El enfoque de la investigacion corresponde al cuantitativo, partiendo del concepto propuesto

por (Galeano, 2004):



18

Los estudios de corte cuantitativo pretenden la explicacién de una realidad social vista desde
una perspectiva externa y objetiva. Su intencion es buscar la exactitud de mediciones o
indicadores sociales con el fin de generalizar sus resultados a poblaciones o situaciones

amplias.

Al ser necesario la aplicacion de encuestas para conocer el criterio del cliente potencial, de esta
manera conocer los requerimientos y preferencias de compra para orientar las necesidades a

cubrir con la empresa.

Metodologia de investigacion utilizada

El método de investigacion corresponde al deductivo que de acuerdo a (Toro & Hurtado, 2007),

consiste en:

La deduccién es un proceso mental o de razonamiento que va de lo universal o general a lo
particular. Consiste en partir de una o varias premisas para llegar a una conclusion. Es usado

tanto en el proceso cotidiano de conocer como en la investigacion cientifica.

Es decir, partiendo de la informacion recaba en el entorno se pueda llegar a conclusiones

I6gicas en funcion de los estudios que contemplan el plan de negocio.

Tipo de investigacion

La investigacion que se aplica es el tipo descriptivo, puesto que este tipo se encarga de
puntualizar las caracteristicas de la poblacion correspondiente al mercado objetivo en el que se
pretende ingresar con la oferta del servicio, en otras palabras, su objetivo es describir la
naturaleza de un segmento demografico, a través de la investigacion, creacion de preguntas y
andlisis de datos que se lleven cabo sobre el plan de negocio, esto contempla la investigacion
de mercado, el plan técnico, administrativo, legal y financiero, estudios necesarios para

determinar la viabilidad del mismo.
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“La investigacion descriptiva busca capacitar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes
de cualquier fenomeno que se analice, describe tendencias de grupo o poblacion” (Cipriano &

Gonzélez, 2016)

Recoleccion de datos

Se refiere la recoleccion de datos al uso de técnicas y herramientas que van a ser utilizadas por
el investigador para encontrar informacion relevante, estas suelen ser primarias y secundarias,
en las fuentes primarias se tiene la encuesta, y en el caso de las fuentes secundarias toda
publicaciéon de entidades gubernamentales del pais, donde se pueden conseguir datos que

aporten al desarrollo del proyecto.

Instrumento de investigacion utilizado

Mediante la encuesta como instrumento de investigacion que se basa en preguntas cerradas,
abiertas y de opcién multiple, para conocer el criterio de la poblacion objetivo del proyecto,
dichos cuestionarios se encuentran en el Anexo 1.

Validacion del instrumento utilizado

Para la validacion del instrumento se utiliza el método de alfa de cronbach, se presenta a

continuacion la formula a utilizar para validar cada una de las preguntas de la encuesta aplicar

en el proyecto.

METODO COEFICIENTE ALFA DE CRONBACH

K—-1
Donde:
k: Es el namero de items.
55'3 Sumatoria de varianzas de los items.
st~2 Varianza de la suma de los items
o Coeficiente de Alfa de cronbach

Ecuacion 1 Férmula de Validacion de Encuesta



20

Para aplicar la validacion del método coeficiente alfa de cronbanch, se busca la intervencion
de 6 expertos conformados por: Ing. Santiago Carrillo, Ing. Ivan Ruiz, Ing. Carla Gavilanes
Ing. Luis LIumiquinga, Ing. Verdnica Castillo y Lcdo. Hernan Pilatufia, a quienes se les entrega
el cuestionario para que mediante la ponderacién de 1 a 5, considerando que la mayor
calificacion es 5, de esta manera se ingresa los datos en la formula obteniendo los siguientes

resultados, al aplicar la férmula se obtiene los siguientes resultados:

10 " 1,1+23+234+10+15+08+23+08+23+27
x= —|[1—
10—-1 66,667

10 16,933

x= —|1-——=
9 66,667

x= 0,829

x= 82,89%

Tabla 1 Validacién Encuesta

No.De| 1 | 2 [ 3] 4] 5] 6] 789 10][1]2]3][4]5]6]7]8]9][10/SUMAITEMS
Experto| Xi | Xi | Xi | Xi | Xi | Xi | Xi | Xi | Xi | X | |X@|Xe | Xe | Xe2 X X0 X2 | X2 [ X2 X ) i | %@
1 | 3|33 |33 4343 4]|[9]olo]o]o]1e]o]16]09]16] 33| 1.080
2 [ 243325353 4]|[a]elolo]al2s|o]25]0]16] 34| 1156
3 [3 112333331 |[e]alrla]olo]o]ele]1] 23| s20
4 [a 5[ a3 5[ a1[a]1]2][16]2s5]16]9]25]16]1 161 ][4 33| 1089
5 [ 5] 555 a3 53[5/ 5 |[25]25]25]25]16] 9 [25]9[25[25] 45 | 2025
6 [ 33535555515 |[9]9]2s]9]2s5]2525[25[25]25] 44 | 1936
SXi | 20 | 21 [ 21| 19 | 22 [ 24 [ 20 [ 24 [ 20 | 21 22| 7.824
SXi*2 | 72 | 85 | 85 | 65 | 88 | 100] 78 | 100] 78 | 87 66,67
Si~2 | 1.1]2323]10]15]/08|23]08]23]27
557 | 16933 100%
5t 66.667 20% © 289,
K [10] _ -
a 0829 | 82,89% | Validacion OK | 60%
40%
20%

0% 20% 40% 60% 80% 100%  120%

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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CAPITULO I

1. DIAGNOSTICO

1.1 Macro entorno

1.1.1 Factor Politico

Una de los aspectos politicos que intervienen en la creacion de la ferreteria a domicilio
corresponde a lo establecido en Articulos 4 y 98 Ley Organica de Régimen Tributario Interno
en relacion con el Articulo 2 del Reglamento para la aplicacion Ley de Régimen Tributario

Interno.

Art. 2.- Sujetos pasivos. - Son sujetos pasivos del impuesto a la renta en calidad de
contribuyentes:

Las personas naturales, las sucesiones indivisas, las sociedades definidas como tales por la Ley
de Régimen Tributario Interno y sucursales o establecimientos permanentes de sociedades
extranjeras, que obtengan ingresos gravados.

Son sujetos pasivos del impuesto a la renta en calidad de agentes de retencién: las personas
naturales y las sucesiones indivisas obligadas a llevar contabilidad, las sociedades definidas
como tales por la Ley de Régimen Tributario Interno, las instituciones del Estado y las empresas
publicas reguladas por la Ley Orgéanica de Empresas Puablicas y las sucursales o
establecimientos permanentes de sociedades extranjeras, que realicen pagos o acrediten en
cuenta valores que constituyan ingresos gravados para quienes lo reciban. (Ecuador,
Presidencia de la Republica, 2010)

Donde se establece como politica de estado el cumplimiento obligatorio de personas naturales
y sociedades de la declaracion de Impuesto a la Renta conforme los resultados de su actividad
econdmica, por lo que se debe considerar el cumplimiento de este rubro.

1.1.2 Factor Econdémico

En el aspecto econdmico se puede resaltar:
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. Valor Agregado Bruto

El valor agregado bruto, esta compuesto por el petrolero y no petrolero, la empresa caso de

estudio se encuentra como actividad econdmica del valor agregado bruto no petrolero.

El Sector Petrolero registré una caida en su Valor Agregado Bruto (VAB) [3] de 4,0% asociado
a una disminucién en la extraccion de petr6leo crudo de 3,3%, asi como en la refinacion de
petroleo de 10%, debido a las paralizaciones programadas de las refinerias Esmeraldas, La
Libertad y Amazonas, que indujeron a una mayor importacion de derivados a fin de atender la
demanda interna del pais. Por el contrario, el VAB No Petrolero mostro un crecimiento de
2,0%, que se explica por un mayor dinamismo de industrias como: acuicultura y pesca de
camaron; ensefianza y servicios sociales y de salud; alojamiento y servicios de comida;
suministro de electricidad y agua; comercio y agricultura, principalmente. (Ecuador, Banco
Central del Ecuador, 2019)

De acuerdo a lo publicado en el boletin econdmico de (Ecuador, Banco Central del Ecuador,
2019), en el afio 2018 presentd un crecimiento en la actividad de la construccion de 1,24%, de
acuerdo a lo expuesto por el Banco Central, siendo atractivo para la creacion de empresas que

inviertan en la comercializacion y distribucion de materiales ferreteros y pétreos.

J PIB

El Producto Interno Bruto del Ecuador crecerd un 0,1%, de acuerdo con las Ultimas
proyecciones, presentadas por el Banco Mundial. Seré de los méas bajos en América del Sur,
detras de Venezuela, que decrecerd un 25% y de Argentina, cuya economia se contraeria en

1,3%, segun el organismo. (Diario La Republica, 2019)
Con lo expuesto en este indicador que permite analizar la situacién del pais en cuanto a la
produccion total de bienes y servicios, presentando valores favorables para el afio 2019 en la
economia del Ecuador.

1.1.3 Factor Social

En el aspecto social se encuentra los siguientes aspectos para la creacion de la empresa:
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. Empleo

La tasa de empleo adecuado en Ecuador paso del 38,5% en el 2017 al 41,1% en el 2018, segun
la ultima Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo publicada este lunes por el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). (Ecuador, Instituto Nacional de

Estadisitcas y Censos, 2018)

En marzo del 2019, de acuerdo a lo publicado por (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisitcas
y Censos, 2019), en el Ecuador el 66,5% se encuentra trabajando, siendo favorable para la
creacion de la empresa, puesto que al tener recursos monetarios pueden ser destinados para la
construccion o remodelacion de la vivienda, considerando que este es uno de los principales
necesidades que debe cubrir las personas de acuerdo a la piramide de Maslow en su teoria una

jerarquia de necesidades humanas.

o Crecimiento poblacional

El Cantéon Rumifiahui, ubicado en la Provincia de Pichincha, que limita al norte, este y oeste
con el Distrito Metropolitano de Quito y al sur con el canton Mejia, su cabecera cantonal es
Sangolqui, sus parroquias rurales son dos Cotogchoa y Rumipamba y las parroquias urbanas

son San Rafael, Sangolqui y San Pedro de Taboada.

Dentro de los estudios realizados por la Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe,
2013 indica:

La concentracion poblacional se caracteriza por ser un proceso de aumento de la poblacién en
zonas tanto urbanas como rurales. En general, la mayoria de la poblacidn se concentra en zonas
donde existe disponibilidad de servicios basicos, infraestructura de educacion y salud,

infraestructura vial; ademas en la que pueda contar con oportunidades laborales y mejoras en

sus ingresos econdmicos para el hogar. (Ecuador, Instituto Espacial Ecuatoriano, 2013)

Se aprecia un atractivo crecimiento en el Canton Rumifiahui, tanto asi que las constructoras e
inmobiliarias, estan invirtiendo cada vez més en la edificacion de viviendas en este sector, con

propuestas financieras para todo tipo de mercado.
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1.1.4 Factor Tecnolégico

Facebook, Twitter o Instagram son algunas de las redes sociales mas reconocidas en el planeta
y que une a millones de usuarios. En Ecuador, para muchas personas, su uso es algo normal
como un mecanismo de informar e informarse. A nivel urbano se registra que el 92,4% de
ciudadanos acceden a redes sociales, por medio de sus teléfonos moviles; mientras que en la
zona rural el 82,88% de personas con celular accede a las redes sociales. (Ecuador, Ministerio

de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Infromacion, 2019)

El creciente uso de las redes sociales, sitios webs y aplicaciones tecnoldgicas esta abarcando
algunos mercados para la oferta de productos y servicios, lo cual es beneficioso para empresas
que poseen limitados recursos para publicidad, logistica y abastecimiento, siendo una

herramienta importante a utilizar en una empresa.

1.2 Micro entorno Analisis Fuerzas de Porter

Para realizar un anélisis al micro entorno se utiliza el método de las cinco fuerzas de Porter, de
esta manera se pueda conocer el escenario, en donde se pretende desarrollar la ferreteria a

domicilio, es asi que se evalta cada una de las componentes:

o Rivalidad entre competidores

En cuanto a los competidores, aunque en el mercado no se encuentra un competidor directo
que ofrezca un servicio igual, se tiene empresas consolidadas y de franquicias con prestigio,
como Ferrisariato, Kywi, Disensa que al ser una franquicia tiene una gran oferta en el mercado,
por lo tanto, al evaluar las variables respecto a la rivalidad de competidores, como se presenta

en la siguiente tabla.
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Tabla 2 Rivalidad entre competidores

¢Es barrera de entrada
- . para los competidores
Rivalidad entre competidores actuales?
Alta Baja

Concentracién de competidores X
Diversidad de competidores X
Costos de cambio X
Condiciones de costos X
Costos de almacenamiento X
Diferenciacion del servicio X
Barreras de salida X

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Concluyendo que este factor es importante de considerar al momento de penetrar en el mercado
puesto que la rivalidad de competidores es alta, siendo importante ofrecer un servicio de calidad

para atraer a los clientes que buscan los productos en la competencia.

o Amenaza de entrada de nuevos competidores

Al analizar este factor se evalla que tan compleja es la barrera de entrada para el nuevo
competidor, considerando que opciones de triunfar si existen barreras de entrada fuertes en la
industria considerando las regulaciones, conocimientos, y el requerimiento de inversién, por el
contrario si en la industria hay pocas barreras de entrada es mas facil que ingresen nuevos

competidores, por lo tanto se evalla en base a los siguientes aspectos.
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Tabla 3 Amenaza de entrada de nuevos competidores

¢Es barrera de entrada

Amenaza de entrada de nuevos competidores para el nuevo
competidor?
Si No
Necesidad de lograr rapidamente economias
de escala. X
Necesidad de obtener tecnologia vy X

conocimiento especializado.
La falta de experiencia. X

Una fuerte lealtad del consumido hacia
determinadas marcas.

Elevadas necesidades de capital.

Falta de canales adecuados de distribucion.

Politicas reguladoras gubernamentales.

Existencia de barreras arancelarias.

Falta de acceso a materias primas.

Existencia de patentes.

Saturacion del mercado. X
Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza

X

X|X | X | X[ X]|X

Fuente: Investigacion propia
De esta manera, se puede apreciar que existen barreras de entrada para ingresar a nuevos
competidores las cuales son limitantes para poder iniciar un negocio similar y por ende se puede

atraer al cliente.

o Amenaza de ingreso de servicios sustitutivos

Al evaluar los aspectos que intervienen en el ingreso de servicios sustitutos, se aprecia que no
se cuenta con una forma de comercializacion similar que pueda cubrir con la necesidad que se
pretende cubrir con la creacion de la ferreteria a domicilio, se presenta a continuacion las

barreras de entrada respecto a esta fuerza.
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Tabla 4 Amenaza de entrada de servicios sustitutos

¢Es barrera de entrada
para el servicio

Amenaza de ingreso de servicios sustitutivos sustituto?
Si No
Sus precios son mas bajos a los productos o servicios existentes. X
Existe muy poca publicidad de los productos o servicios X
establecidos.
Se observa muy poca lealtad de los clientes. X
El costo de cambiar de un producto o servicio establecido a uno X

sustitutivo es bajo para el consumidor.

Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Se aprecia que la barrera respecto al servicio sustituto es baja, por lo tanto, al no tener una

oferta que pueda remplazar lo que se pretende ofrecer con la empresa caso de estudio.

o Poder de negociacién con los proveedores

En el caso de la diversidad de proveedores en el mercado, se tiene una atractiva oferta pudiendo
negociar los precios y calidad de los productos que debe ofertar la ferreteria, pudiendo tener

una negociacion solida y que garantice el aprovisionamiento de los productos a la empresa.

o Poder de negociacion de los clientes

Los clientes potenciales corresponden a la poblacion del mercado objetivo como es el Canton
Rumifiahui, que tiene un consumo masivo mensual de los productos ferreteros o pétreos, estos
tienen un gran poder sobre la empresa, su exigencia se relaciona con calidad, servicio y precio,

como principales factores de compra.
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1.3  Segmentacion de Mercado

Se realiza la segmentacion considerando dividir el mercado en grupos con caracteristicas y
necesidades semejantes, de esta manera optimizar recursos, las variables de segmentacion de

mercado se encuentran agrupadas en variables geograficas y demograficas.

Tabla 5 Segmentacion Geogréafica

» Ecuador
» Poblacion:
14°306.846 personas

* Pichincha
 Porcentaje Pichincha:
Provincia: 18,01%
« Poblacién:

2.576.287 personas

* Rumifahui
 Porcentaje Rumifiahui:
Canton: 3,33%
+ Poblacion:

85.852 personas

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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Tabla 6 Segmentacion Demogréafica

Género: » Masculino — Femenino

* De 15 - 65 afios
* Porcentaje Edad:
* 59,49%

» 51.073 personas

Poblacion Edad: « Porcentaje PEA: 83,03%

Poblacion econdmicamente
activa:

* 42.408 personas

Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia

1.4 Investigacion de Mercado
La investigacion de mercado, se basa en la obtencion de informacion del cliente potencial, para

conocer los requerimientos respecto al servicio, por lo tanto, los resultados obtenidos al aplicar

la encuesta son los siguientes:
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1. ¢Ud. adquiere materiales de ferreteria y pétreos?

Tabla 7 Apreciacion de compra

Cantidad
Opcion personas Porcentaje
Si 381 100%
No 0 0%
Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacién propia

1. ¢Ud. adquiere materiales de ferreteriay pétreos?

= Si mNo
0%

Figura 4 Apreciacion de compra
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Analisis

Se aprecian que el 100%, es decir las 381 de personas encuestadas indican que adquiere
materiales de ferreteria y pétreos, indistintamente el tipo de producto que deban adquirir.

Interpretacion:

Se razona que la necesidad es permanente por este tipo de productos, sin importar las cantidades

de compra que se haga ni la frecuencia en que se realice la gestion.



2. ¢Con que frecuencia Ud. construye o remodela su vivienda?

Tabla 8 Frecuencia de actividad
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Opcion Cantidad Porcentaje
Personas
Semestralmente 212 56%
Anualmente 112 29%
Cada 2 afios 43 11%
Cada 5 afios 14 4%
Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

2. ¢Con que frecuencia Ud. construye o remodela su vivienda?

= Semestralmente = Anualmente = Cada 2 afios = Cada 5 afios

11% 4%

Figura 5 Frecuencia de actividad
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacién propia

Analisis

Al andlisis esta pregunta se puede conocer que la frecuencia con la que se construye o remodela

la vivienda en un 56% correspondiente a 212 personas es en forma semestral, el 29%

correspondiente a 112 indica en forma anual, el 11% es decir 43 personas lo realiza cada 2 afios

y el 4% que corresponde a 14 encuestados dicen cada 5 afios.

Interpretacion:

Se pude concluir que es permanente que los potenciales clientes destinan sus recursos a estas

actividades de construccion o remodelacion en sus viviendas.
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3. En los dos ultimos afios con queé frecuencia compro materiales de construccion

Tabla 9 Frecuencia de compra

Opcion Cantidad Porcentaje
Personas
Semanal 23 6%
Quincenal 67 17%
Mensual 212 56%
Semestral 79 21%
Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia

3. En los dos altimos afios con qué frecuencia compro materiales de
construccion

= Semanal = Quincenal = Mensual = Semestral

6%
21%

Figura 6 Frecuencia de compra
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Andlisis

La frecuencia de compra con un valor de 212 personas correspondiente al 56% lo realizan en
forma mensual, el 21% que son 79 personas indican en forma semestral, el 17% es decir 67
personas lo realizan quincenalmente y el 6% son 23 personas en forma semanal.
Interpretacion:

Esta informacion se utiliza posteriormente para determinar la demanda potencial del proyecto.

4. ;Cuanto de ingresos mensuales destina para la construccién o remodelacion?
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Tabla 10 Apreciacion de gasto

Opcion gantldad Porcentaje
ersonas
De $50 a $100 146 38%
De $101 a $500 201 53%
De $501 a $3.000 34 9%
De $3001 a $10.000 0 0%
Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

4. ¢ Cuanto de ingresos mensuales destina para la construccion o
remodelacion?

» De $50 2 $100 = De $101 a $500 = De $501 a $3.000 = De $3001 a $10.000
9% 0%

“Q

Figura 7 Apreciacion de gastos
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiguinga Caiza
Fuente: Investigacién propia

Anélisis

En cuanto al promedio de ingresos que se destinan para realizar trabajos de construccién se
encuentra que el 53% que representa el criterio de 201 personas correspondiente a $101 a $500,
el 38% correspondiente a 146 encuestados indican de $50 a $100 y el 9% son 34 personas el
valor es de $501 a $3.000.

Interpretacion:
El propietario de viviendas destina un valor atractivo para el efecto considerando que el

mantener una infraestructura es elemento de bienestar.

5. ¢Cual es su forma de pago?



Tabla 11 Forma de pago
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Opcion Cantidad Porcentaje
Personas

Contado 190 50%
Transferencia electronica 24 6%
Crédito directo 0 0%
Cheque 0 0%
Tarjeta de crédito 167 44%
Otra 0 0%

Total 381 100%

Analisis

Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

5. ¢ Cual es su forma de pago?

» Contado * Transferencia electrénica

= Crédito directo » Cheque

» Tarjeta de crédito ® Otra

0%

44%

6%

0%/0%

Figura 8 Forma de pago
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Al evaluar la forma de pago se puede conocer que el potencial cliente realiza en un 50% que

corresponde a 190 personas lo hace al contado, el 44% son 167 personas con tarjeta de crédito

y el 6% que son 24 personas lo hacen con transferencia electronica.

Interpretacion:

Es importante considerar estas formas de pago para incorporarlas en el negocio, de esta manera

ofrecer medios de pago comodos para el cliente.

6. ¢Cual es la razdn de mayor importancia por la que compra en su ferreteria de confianza?



Tabla 12 Importancia de compra
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Opcion gantldad Porcentaje
ersonas

Precio 78 20%
Calidad y Garantia 98 26%
Tiempo de entrega 123 32%
Variedad 48 13%
Atencion 34 9%

Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

6. ¢ Cual es la razon de mayor importancia por la qgue compra en su

ferreteria de confianza?

» Precio = Calidad y Garantia = Tiempo de entrega = Variedad = Atencidn

9%
139 228 20%

= -

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Analisis

Figura 9 Importancia de compra

Fuente: Investigacion propia

En cuanto a la razén de mayor importancia para la compra en la ferreteria de preferencia del

encuestado, se encuentra que el 32% correspondiente a 123 personas manifiesta que una de las

razones es el tiempo de entrega, el 26% es decir 98 encuestados consideran importante un lugar

donde le ofrezca calidad y garantia, el 20% que son 78 personas considera fundamental el

precio, el 13% son 48 personas indican que el lugar designado es por la variedad de productos

0 materiales que oferta, y el 9% son 34 personas se inclinan por la atencion del personal.

Interpretacion:

De lo cual, se debe considerar como aspectos importantes el tiempo de entrega, la calidad y

garantia y el precio para tener satisfechos a los clientes.

7. ¢Qué materiales de ferreteria y pétreos adquiere con mayor frecuencia?
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Tabla 13 Tipo de materiales de preferencia de compra

Opci6n Cantidad Personas Porcentaje

Albafileria 68 18%
Griferia 88 23%
Electricidad 34 9%
Carpinteria 21 6%
Pintura 35 9%
Cerrajeria y Soldadura 32 8%
Seguridad Industrial 13 3%
Materiales Pétreos 90 24%

Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

7. ¢ Qué materiales de ferreteriay pétreos adquiere con mayor
frecuencia?

= Albadileria » Griferia ® Electricidad

» Carpinteria ® Pintura = Cerrajeria y Soldadura

® Seguridad Industrial = Materiales Pétreos
18%

Figura 10 Tipo de materiales de preferencia de compra
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Anélisis
Se indico al encuestado sefialar el tipo de material ferretero o pétreos que adquiere con mayor
frecuencia, de lo cual, se tiene que el 24% es decir 90 personas se inclinan por materiales
pétreos, el 23% correspondiente 88 personas indican griferia, el 18% que son 68 personas de
albafileria, por lo que la mayor aceptacion corresponde a materiales para renovar la casa y
mantenerle adecuada.
Interpretacion:
Lo que indica que los materiales de mayor demanda que deben contarse en el inventario de la
empresa son los productos derivados de materiales pétreos, griferia y articulos de albafiileria,
al ser materiales que por su complejidad de traslado hace que sea un limitante para el cliente al

momento de adquirirlo.




37

8. ¢Adquiria materiales de ferreteria y pétreos en una empresa que le ofrezca servicio a

domicilio?
Tabla 14 Aceptacion del servicio
- Cantidad .
Opcidn p Porcentaje
ersonas
Si 230 60%
No 151 40%
Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacién propia

8. ¢ Adquiria materiales de ferreteriay pétreos en una empresa que
le ofrezca servicio a domicilio?

= Si = No

Figura 11 Aceptacion del servicio
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Andlisis e Interpretacion:

Se tiene una aceptacion importante del 60% es decir 230 personas indican respecto a la creacion
de la distribuidora de materiales de ferreteria y pétreos a domicilio, apenas el 40% que son 151
personas mencionan lo contrario, este factor es importante considerar al momento de detectar

la demanda potencial del proyecto.
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9. ¢Cual es la mejor opcion de su preferencia para la comunicacion con la empresa de
materiales de ferreteria y pétreos a domicilio para la gestion de compra?

Tabla 15 Medio de comuniciacion

Opcién Cantidad Personas Porcentaje

Directa o personal 22 6%
Whatsapp 101 27%
Facebook 23 6%
App 110 29%
Péagina web 77 20%
Llamada telefonica 48 13%
Otro 0 0%

Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
9. ¢ Cudl es la mejor opcidn de su preferencia para la comunicacion

con la empresa de materiales de ferreteriay pétreos a domicilio
para la gestion de compra?

» Directa o personal = Whatsapp ® Facebook
* App ® P4gina web ® Llamada telefonica
= Otro

13%___0%,-6%
20%

—26%
Ty

6%
29%_~" °

Figura 12 Medio de comunicacion

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia

Anédlisis
En cuanto a la forma de preferencia de comunicacion con la empresa se tiene que la mayor
aceptacion es por medio de una App al tener un 29% que representa el criterio de 110
encuestados, con un menor porcentaje de 26% correspondiente a 101 personas por medio de
whatsapp, el 20% que son 77 personas por medio de la pagina web, el 13% que son 48
encuestados indica mediante llamada telefonica y el 6% correspondiente a 22 personas en
forma directa o personal.
Interpretacion:
Por lo tanto, considerando la evolucién de la tecnologia en lo que respecta al uso de la telefonia,

la utilizacion de una aplicacion para la gestion de compra es la de mayor uso.
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10. ¢Qué servicio extra le gustaria recibir de la empresa de materiales de ferreteria y pétreos a
domicilio?

Tabla 16 Servicio de preferencia

Opcion CP:antldad Porcentaje
ersonas
Asesoria 120 31%
Credito 44 12%
Servicio Post-Venta 166 44%
Descuentos y Promociones 51 13%
Otro 0 0%
Total 381 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

10. ¢ Qué servicio extra le gustaria recibir de la empresa de
materiales de ferreteriay pétreos a domicilio?

= Asesoria = Crédito ® Servicio Post-Venta = Descuentos y Promociones = Otro

13% 0%
31%

Figura 13 Servicio de preferencia
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Anélisis
Los encuestados manifiestan que el servicio extra que les gustaria percibir por parte de la
empresa distribuidora de material de ferreteria y pétreos a domicilio es el servicio de post venta
con un 44% es decir 166 personas, en otra parte de la poblacion considera que es importante
recibir asesoria corresponde al 31% es decir 120 encuestados, el 12% que son 44 personas
indica el crédito en la forma de pago.
Interpretacion:
Es importante ofrecer un servicio de post venta puesto que es un valor agregado que no debe

ser pagado por el cliente si no que permite atraer a usuarios potenciales.
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15 Oferta

Partiendo del concepto de la oferta, la misma que se define como la cantidad de bienes y
servicios que los ofertantes estan dispuestos a poner a la venta en el mercado a un determinado
precio, como se menciono anteriormente de acuerdo a los registros del Clasificacion Uniforme
de Actividades Econdmicas (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisiticas y Censos, 2010), se
tiene 5.374 el total de establecimientos de venta al por menor de articulos de ferreteria en el
pais, por lo tanto, se investiga los establecimientos en el Cantén Rumifiahui y de acuerdo a
(Ecuador, Gobierno Municipal Rumifiahui, 2012), obteniendo que en el Gltimo censo realizado
se cuenta con 513 establecimientos economicos categorizados, de los cuales el 39%
corresponden al comercio de la construccion, lo cual representa una cantidad de 200

establecimientos.

Al partir de una cantidad de 200 establecimientos en el 2010, que fue el Gltimo censo se
proyecta utilizando la tasa de crecimiento econdémico del pais, de acuerdo Comision Econémica
para América Latina y el Caribe (Cepal), el ente proyecta que la economia del Ecuador tendra
un crecimiento de 0,9% el préximo 2019, por lo que la oferta historica se presenta en la

siguiente tabla.

El célculo efectuado para proyectar la oferta se basa en la regresion lineal partiendo de la

informacién del afio 2010.

Oferta futura = Oferta aio anterior + Oferta afio anterior(% de crecimiento )

Ejemplo:

Oferta 2011 = 200 + 202(0,9%)

Oferta 2011 = 202 fereterias
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Tabla 17 Oferta Historica

Afio Ofe rta,
(Ferreterias)
2011 202
2012 204
2013 205
2014 205
2015 207
2016 207
2017 209
2018 209

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: (Ecuador, Gobierno Municipal Rumifiahui, 2012)

Por lo tanto, se realiza utilizando la regresion linea la proyeccion para los 5 afios posteriores en
los que se evaluara la oferta existente, es decir la cantidad de empresas ferreteras en el sector

obteniendo los resultados que se presenta en la tabla.

Tabla 18 Proyeccion Ofertantes

< Oferta
ANO (Ferreterias)
2018 209
2019 211
2020 213
2021 215
2022 217
2023 219

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Al estimar una cantidad de ofertantes correspondiente a 211 para el afio 2019, sin embargo se
debe considerar la cantidad de personas que compran en dichos lugares, por lo que al entrevistar
algunos centros ferreteros del sector, se solicita el promedio diario de clientes que adquieren
productos obteniendo, por parte del criterio de dichos propietarios un promedio de 100 clientes
mensuales aproximadamente y de acuerdo a la pregunta N.4 referente a los ingresos mensuales
que las personas destinan como gasto para la construccion es de 300 dolares promedio, se

calcula la oferta en ddlares, dicho calculo se lo evidencia a continuacion.
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Oferta futura $

= Cantidad de ferreterias * 100 clientes mensuales * 12 meses

* $300 dolares de gasto

Ejemplo:
Oferta 2019 = 211 %100 * 12 x 300
Oferta 2019 = $75.960.000

Tabla 19 Proyeccion Oferta

ARO Of; rta
2018 $ 75.240.000

2019 $ 75.960.000
2020 $ 76.680.000
2021 $ 77.400.000
2022 $ 78.120.000

2023 $ 78.823.080
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacidn propia

1.6 Demanda

De acuerdo al concepto de la demanda, es la cantidad de bienes o servicios que desean en un
determinado mercado, se puede apreciar que al tener una poblacion econdmicamente activa en
el Canton Rumifahui de 42.408 personas de acuerdo al ultimo censo realizado a nivel nacional,
por lo que es importante realizar la proyeccion considerando la tasa de crecimiento del pais de
1,56%.

Demanda futura
= Demanda aio anterior

+ Demanda afo anterior(% de crecimiento )

Ejemplo:
Demanda 2011 = 42.408 personas + 42.408 personas(1,56%)
Demanda 2011 = 43.070 personas
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Tabla 20 Demanda

~ Demanda Poblacién Econémicamente Activa
AMos
Personas

2010 42.408
2011 43.070
2012 43.741
2013 44,424
2014 45117
2015 45.821
2016 46.535
2017 47.261
2018 47.999

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: (Ecuador, Gobierno Municipal Rumifiahui, 2012)

Con la demanda correspondiente al afio 2018 de 47.999 personas quienes son las personas que
requieren de algun tipo de material ferretero o para la construccion, se hace necesario
determinar la demanda potencial, es decir las personas que cumplen con el perfil de compra,

utilizando las preguntas de la encuesta realizada al potencial cliente se determina la cantidad.

Tabla 21 Demanda Potencial
Preguntas Encuesta Si Si 12 $101 a $500
2018 100% 60% 56% 53%
8. ¢Adquiria 3. En los dos
materiales de altimos afios
ferreteria y pétreos| con que
en una empresa frecuencia

4. ;Cuanto de
ingreso
mensual

destina para la

1. ¢Ud. adquiere
materiales de

Demanda (Personas) ferreteria y

pétreos? que Ie'ofrezca compro construccion o
servicio a materiales de remodelacion?
domicilio? construccion '

47.999 47.999 28.975 347.700
personas personas personas personas $104.310.000

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacidn propia

Los célculos anteriores se presentan a continuacion:

Demanda de personas = 47.999 personas
Demanda de personas adquieren el servicio = 47.999 * 100% = 47.999 personas

Demanda de personas aceptan el servicio = 47.999 x 60% = 28.975 personas
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Demanda de personas aceptan el servicio frecuencia de compra

= 28.975 * 12 veces en el ano = 347.700 personas

Demanda en dbélares = 347.700 personas * $300 gasto promerdio = $104.310.000

Con la informacion anterior se proyecta la demanda para los siguientes cinco afios, de tal

manera se pueda obtener la demanda insatisfecha.

Tabla 22 Demanda Proyectada

ANO Demanda ($)
2019 $104.310.000
2020 $ 105.937.236
2021 $107.589.857
2022 $ 109.268.259
2023 $110.972.843
2024 $112.704.020

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia

1.7 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha, corresponde a la demanda que no ha sido cubierta en el mercado, por
lo tanto, puede ser cubierta por el proyecto al menos una parte, con los datos obtenidos en la
oferta y demanda se obtiene los siguientes resultados.

Para el célculo de la demanda se aplica la siguiente formula:

Demanda insatisfecha = Demanda Proyectada — Oferta Proyectada

Demanda insatisfecha 2019 = $104.310.000 — $75.240.000 = $29.070.000
Demanda insatisfecha 2020 = $105.937.236 — $75.960.000 = $29.977.236
Demanda insatisfecha 2021 = $107.589.857 — $76.680.000 = $30.909.857
Demanda insatisfecha 2022 = $109.268.259 — $ 109.268.259 = $31.868.259
Demanda insatisfecha 2023 = $110.972.843 — $78.120.000 = $32.852.843



Tabla 23 Demanda Insatisfecha Proyectada
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DEMANDA

AROS OFERTA PR$OYECTADA DEMANDﬂ;A TOTAL INSATI;FECHA
2019 $ 75.240.000 $ 104.310.000 $ 29.070.000
2020 $ 75.960.000 $ 105.937.236 $29.977.236
2021 $ 76.680.000 $ 107.589.857 $ 30.909.857
2022 $ 77.400.000 $ 109.268.259 $ 31.868.259
2023 $ 78.120.000 $110.972.843 $ 32.852.843

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

$ 120.000.000

$ 100.000.000 * OFERTA PROYECTADA

$ 80.000.000 $

$ 60.000.000 » DEMANDA TOTAL

$

$ 40.000.000
= DEMANDA

$20.000.000 ' ' ' ' ' INSATISFECHA
$

$0
2019 2020 2021 2022 2023

Figura 14 Demanda Proyectada
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacién propia
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CAPITULO II

2. PLAN ADMINISTRATIVO, TECNICO, LEGAL Y FINANCIERO

2.1 Plan Administrativo
2.1.1 Tipo de empresa

El tipo de empresa que se establece para creacion de una empresa distribuidora de materiales
de ferreteria y pétreos a domicilio, Cantdn Rumifiahui, corresponde a una compafiia de
responsabilidad limitada, para cumplir con lo establecido por este tipo de organizaciones se
tiene dos socios, quien contribuye con el capital minimo para constituir este tipo de compairiias

correspondiente a $400.

Ademas, la administracion esta establecida mediante una Junta General de Socios, constituido
legalmente como el érgano supremo de la compafiia, ademas que contara con un Gerente
General, en la representacion legal de la misma.

2.1.2 Misiény Vision

Para la elaboracion de la mision y vision se utiliza las siguientes matrices las mismas que

permiten formular y definir lo que se desea ofrecer en el servicio de la empresa.
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Tabla 24 Variables de la Misién

VARIABLES

DESCRIPCION

Naturaleza del Negocio

Servicio a domicilio de materiales de ferreteria y
pétreos

Razdn para existir:

Satisfacer de una manera efectiva y eficaz las
necesidades del cliente en un tiempo determinado.

Mercado al que sirve:

Cantén Rumifiahui

Caracteristicas generales del servicio:

Plataforma web, 10S y/o Android para la
prestacion de servicios a domicilio en productos
ferreteros.

Posicion deseada en el Mercado:

Lider en este tipo de servicios.

Principios y Valores:

Profesionalismo, responsabilidad, puntualidad,
eficiencia, calidad de producto y servicio.

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Por lo tanto, la misién se establece de la siguiente manera:

Ferromundo, su ferreteria a domicilio es una plataforma dedicada a satisfacer las necesidades

de los usuarios de forma efectiva y eficaz dentro del Canton Rumifiahui entregando un servicio

con eficiencia y calidad y poder llegar a ser lideres en este tipo de servicios a la comunidad.

Tabla 25 Variables de la Vision

VARIABLES DESCRIPCION
Posicion en el Mercado: Competitiva
Tiempo: 2 afios

. Aplicacion multiplataforma con prestacion de servicios
Producto: . S

de ferreteria a domicilio.

Valores: Responsabilidad, profesionalismo, puntualidad.
Principio organizacional: Calidad del producto y servicio.

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacidn propia

La vision que se pretende alcanzar queda establecida de la siguiente manera:
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Posicionar hasta el 2024, el servicio de ferreteria a domicilio en el Canton Rumifiahui, como
lider en este tipo de servicio, sobresaliendo gracias a la calidad de producto y servicio

presentada dentro del mercado ya existente.
2.1.3 Identidad Corporativa
Partiendo que la identidad corporativa de una empresa, es parte del proceso de creacion de una

marca, con la cual la ferreteria a domicilio se identifica ante sus clientes, con la finalidad de

instalarse en la mente del publico objetivo, por tales razones se plantea el siguiente logotipo.

o)
0

2~

Figura 15 Logotipo de la empresa
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
En cuanto al slogan, se establece la siguiente frase:
La tienda de la construccién en la comodidad de su hogar
2.1.4 Organigrama
Se elabora el organigrama considerando la estructura de la empresa con la finalidad de

presentar las relaciones de jerarquia y las funciones de cada una de ellas, como se presenta en

el organigrama departamental y funcional.
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.

Figura 16 Organigrama Departamental

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

=
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e
o

o

Figura 17 Organigrama Funcional
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
2.1.5 Manual de Funciones
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Se desarrolla el Manual de Funciones con la finalidad de determinar las responsabilidades y
las funciones de los empleados de la empresa distribuidora de materiales ferreteros y pétreos,
de acuerdo al modelo propuesto por (Publicaciones Veértice, 2009), donde se plantea que la

ficha del puesto de trabajo debe contener los siguientes aspectos:

o Titulo del puesto

o Departamento al que pertenece el puesto

o Fecha en la que se hace el analisis

o Nombre del analista

. Resumen del puesto (Descripcion general del puesto indicando solo las funciones o

actividades principales).

o Relaciones (Interacciones del puesto con otros puestos, ya fueran dentro o fuera de la
organizacion).

o Responsabilidades (Lista detallada de responsabilidades del puesto hacia: personas,
recursos monetarios, informacion, herramientas).

o Autoridad (Definicion de los limites de autoridad del ocupante del puesto).

o Condiciones de trabajo y ambiente (descripcion del nivel de ruido, temperatura
ambiental, condiciones peligrosas, etc.).

o Conocimientos

o Habilidades

. Actitudes y Aptitudes

o Experiencia

Considerando lo anterior se detalla el manual de funciones para los puestos que requiere la

empresa.

Titulo del puesto: Gerente General
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Departamento al que pertenece el puesto: Gerencia General
Fecha: 2019-mayo-12
Nombre del analista: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Resumen del puesto:

Relaciones:
o Jefaturas de las areas de la empresa.
o Proveedores

Responsabilidades:

o Coordinacién de todas las actividades gerenciales de la distribuidora de material
ferretero y pétreo.

o Representar legalmente a la empresa.

o Realizar negociaciones con los proveedores.

o Autorizar pagos a proveedores y personal de la empresa.

Autoridad: A toda la organizacién siendo la mayor autoridad de la empresa.

Condiciones de trabajo y ambiente:

o Nivel de ruido bajo
o Temperatura ambiental media
o No tiene condiciones peligrosas de trabajo

Conocimientos: Nivel educativo Licenciatura o Ingenieria en Administracion.
Habilidades:
Planificar, dirigir y controlar.

Actitudes y Aptitudes:

o Persona dindmica y proactiva.

. Liderazgo

o Con capacidad de analisis, solucion de conflictos y toma de decisiones.
o Capacidad para trabajar bajo presion.

o Capacidad para comunicarse a distintos niveles.

Experiencia: Experiencia minima de cinco (5) afios ejerciendo cargos similares.

Titulo del puesto: Secretaria-Recepcionistas
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Departamento al que pertenece el puesto: Gerencia General

Fecha: 2019-mayo-12

Nombre del analista: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Resumen del puesto:

Colaborar con el Gerente General en el area administrativa, su responsabilidad comprende en

la salvaguardar la documentacion de la empresa.

Relaciones:
o Gerente y Jefaturas de las areas de la empresa.
o Proveedores y Clientes

Responsabilidades:

o Tomar apuntes de las indicaciones que le entregue su superior.

o Elaborar certificados y otros documentos relacionados con los procesos de la empresa.
o Recibir la documentacién que llega a la empresa.

o Atender al publico, en forma personal o via telefénica.

Autoridad: Ninguna.

Condiciones de trabajo y ambiente:

o Nivel de ruido bajo
o Temperatura ambiental media
o No tiene condiciones peligrosas de trabajo

Conocimientos: Nivel educativo Secretariado Bilingue.

Habilidades:

o Buen lenguaje.

o Desenvolvimiento adecuado a su cargo
Actitudes y Aptitudes:

o Persona dindmica y proactiva

o Buena capacidad de comunicacion

o Buena actitud para solucionar conflictos

o Capacidad para trabajar bajo presion.

. Capacidad para comunicarse a distintos niveles.
. Orientacién al Logro.

Experiencia: Experiencia minima de cinco (2) afios ejerciendo cargos similares.

Titulo del puesto: Jefe de Compras
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Departamento al que pertenece el puesto: Compras

Fecha: 2019-mayo-12

Nombre del analista: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Resumen del puesto:

Planificar y gestionar las adquisiciones que se realicen en la empresa en base a un presupuesto

y a los requerimientos de los clientes.

Relaciones:
o Gerente y Jefaturas de las areas de la empresa.
o Proveedores y Clientes

Responsabilidades:

o Planificar la estructura del departamento de compras y buscar los proveedores.
o Negociar y pactar las condiciones de suministro y tener en mente el stock.

o Controlar la calidad de los productos suministrados.

o Gestionar los documentos relativos a la compra.

Autoridad: Ninguna

Condiciones de trabajo y ambiente:

o Nivel de ruido bajo

o Temperatura ambiental media

Conocimientos: Nivel educativo Ingeniero en Administracion de Empresas, Logistica o

Gerencia Empresarial.

Habilidades:

o Excelente habilidad de comunicacion oral y escrita.

o Autoconfianza y capacidad de negociacion.

o Una mente analitica para interpretar las cifras y otra informacion.
. Habilidades numéricas.

o Habilidades de gestion del tiempo y habilidades de planificacion.
Actitudes:

o Aptitudes para gestionar el tiempo y planificacién

o Aptitudes para las lenguas extranjeras y bien organizadas.

o Destrezas en informatica.

Experiencia: Experiencia minima de cinco (2) afios ejerciendo cargos similares.

Titulo del puesto: Jefe de Bodega
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Departamento al que pertenece el puesto: Bodega

Fecha: 2019-mayo-12

Nombre del analista: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Resumen del puesto:

Mantener el control total de todas las actividades relacionadas con el area de bodega asi como

responsabilizarse del control de la calidad de los productos que se encuentran en la misma.

Relaciones:
o Gerente y Jefaturas de las areas de la empresa.
o Proveedores y Clientes

Responsabilidades:

o Planificar, organizar, dirigir, programar y controlar las actividades del departamento de
bodega.

o Proactivo y con capacidad de resolucion de problemas de respuesta inmediata.

o Elaborar informes semanales de gestion de las actividades en bodegas.

o Levantamiento y control de procesos internos de bodega incluyendo seguridad

industrial bésica.

o Coordinacién de despachos hasta destino final y con intermediarios de transporte.
o Recepcidn de contenedores.
o Recepcién de material de los diferentes proveedores y control de los estandares de

calidad establecidos.
o Mantener el control de inventarios y el stock en bodega.
Autoridad: Hacia el Bodeguero.

Condiciones de trabajo y ambiente:

. Nivel de ruido bajo

o Temperatura ambiental media

o Tiene condiciones peligrosas de trabajo
o Uso de equipo de seguridad permanente

Conocimientos: Nivel educativo Tecnélogo en Administracién de Empresas o Logistica.
Habilidades:

o Buen lenguaje.

o Desenvolvimiento adecuado a su cargo

Actitudes y Aptitudes:



Proactivo
Trabajar bajo presién
Capacidad para liderar equipos de trabajo

Tener una buena orientacion al logro.

Experiencia: Experiencia minima de cinco (3) afios ejerciendo cargos similares.

Titulo del puesto: Jefe de Ventas

Departamento al que pertenece el puesto: Ventas
Fecha: 2019-mayo-12

Nombre del analista: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Resumen del puesto:
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Maximizar las ventas de la empresa, alcanzado las metas propuestas con la finalidad de lograr

el aumento de los ingresos de la corporacion.

Relaciones:

Gerente
Jefaturas de las areas de la empresa.
Proveedores

Clientes

Responsabilidades:

Coordinar las operaciones del departamento de Ventas.
Definir e implementar politicas y procedimientos de ventas.

Disefiar planes y estrategias de ventas para nuevos productos.

Desarrollar estrategias nuevas e innovadoras para la consecucion de metas.

Elaborar y hacer entrega de informes de ventas diarios.

Autoridad: Ninguna.

Condiciones de trabajo y ambiente:

Nivel de ruido bajo
Temperatura ambiental media

No tiene condiciones peligrosas de trabajo

Conocimientos: Nivel educativo Ingeniero en Marketing o Ventas.

Habilidades:
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. Buen lenguaje.

o Desenvolvimiento adecuado a su cargo

o Habilidad de adaptarse, aprender y aplicar nuevas estrategias de ventas.
Actitudes y Aptitudes:

o Buena comunicacion

o Amigable para interaccionar con los clientes

o Brindar un alto nivel de servicio al cliente

o Dinamico y rapido

o Trabajar sin supervisién

) Trabajar en equipo

Experiencia: Experiencia minima de cinco (3) afios ejerciendo cargos similares.

Titulo del puesto: Contador

Departamento al que pertenece el puesto: Contabilidad

Fecha: 2019-mayo-12

Nombre del analista: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Resumen del puesto:

Generar la informacion financiera de la empresa para la adecuada toma de decisiones de la

Gerencia, cumpliendo en tiempo con las obligaciones fiscales de las cuales sea sujeto.

Relaciones:

. Gerente

o Jefaturas de las areas de la empresa.
° Proveedores

° Clientes

Responsabilidades:

. Revisar y mantener actualizados los libros contables.

. Analizar las ganancias y gastos efectuados en un periodo de tiempo en la empresa.

. Elaborar el balance de los libros financieros.

. Redactar informes sobre el estado financiero de los clientes.

o Realizar auditorias financieras.

o Verificar libros contables cumplan con la legislacion aplicada en funcion de los

movimientos de la empresa.



. Preparar presupuestos
o Manejar la némina de la empresa.
o Realizar roles y pagar a empleados.

Autoridad: Ninguna.

Condiciones de trabajo y ambiente:

o Nivel de ruido bajo
o Temperatura ambiental media
o No tiene condiciones peligrosas de trabajo

Conocimientos: Nivel educativo Contador y Auditoria CPA.

Habilidades:

o Buen habilidades de lenguaje

o Habilidad numérica y matemaética

o Tener buena habilidad analitica
Actitudes y Aptitudes:

o Alto nivel de integridad y honestidad.

. Ser detallista

o Ser organizado

o Trabajar a presion

o Saber cumplir con los tiempos de entrega

Experiencia: Experiencia minima de cinco (2) afios ejerciendo cargos similares.

Aptitudes:
o Persona dindmica y proactiva.
o Capacidad para comunicarse a distintos niveles.

o Orientacion al Logro.

57
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Titulo del puesto: Bodeguero

Departamento al que pertenece el puesto: Bodega

Fecha: 2019-mayo-12

Nombre del analista: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Resumen del puesto:

Llevar a cabo el inventario de bodega y el ingreso y salida de mercaderia, ademas recibir y

chequear la mercaderia para la bodega, como también el buen despacho del producto.

Relaciones:

° Gerente

o Jefaturas de las &reas de la empresa.
° Proveedores

o Clientes

Responsabilidades:

o Controlar la rotacion de los productos de bodega.
o Llevar a cabo el inventario de bodega y el ingreso y salida de mercaderia.
o Verificar que el pedido que esté recibiendo vaya acorde a lo que esta estipulado en la

factura de la empresa.

o Verificar que cada producto venga con la garantia y sus estandares de calidad 100%
cumplidos.

o Lograr que la bodega esté en condiciones Optimas para guardar el producto

o Limpiar las areas y mantener ordenada para que pueda encontrar el producto que se

necesite de una forma mas rapida.
Autoridad: Ninguna.

Condiciones de trabajo y ambiente:

o Nivel de ruido bajo

o Temperatura ambiental media

o No tiene condiciones peligrosas de trabajo
o Uso de equipo de seguridad permanente

Conocimientos: Nivel educativo Bachiller en cualquier especialidad.
Habilidades:
o Responsable

o Ser comprometido y responsable
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Saber cumplir con los procedimientos

Desenvolvimiento adecuado a su cargo

Actitudes y Aptitudes:

Atencion al orden y calidad

Tener iniciativa

Ser ordenado

Preocupado en el cumplimiento de sus actividades

Comportamiento social asertivo

Experiencia: Experiencia minima de cinco (1) afios ejerciendo cargos similares.

Titulo del puesto: Recaudador

Departamento al que pertenece el puesto: Ventas
Fecha: 2019-mayo-12

Nombre del analista: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Resumen del puesto:

Atender los requerimientos de venta y servicio al cliente solicitados, asi como responder por el

recaudo en los sistemas transaccionales de pagos efectuados por los clientes.

Relaciones:

Gerente
Jefaturas de las areas de la empresa.
Proveedores

Clientes

Responsabilidades:

Atender los requerimientos de venta de los productos y servicios que oferta la empresa.
Negociar las ventas con los clientes y verificar la factibilidad de la entrega del producto.
Verificar la documentacion para débito automatico de ser el caso u otras formas de
pago.

Registrar el canal de pago, confirmar el pedido con el cliente, receptar la conformidad
del cliente y solicitar despacho.

Realizar facturas, retenciones y guia de remision para el despacho de los productos al
cliente.

Dar seguimiento de las peticiones de venta de los clientes.
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. Consolidar y hacer el cuadre de caja diaria, emitir el reporte respectivo del sistema
transaccional y entregar el balance de caja.

o Emitir el reporte en los sistemas transaccionales de tarjetas de crédito/débito y
transferencias respectivamente de la recaudacion diaria.

Autoridad: Ninguna.

Condiciones de trabajo y ambiente:

o Nivel de ruido bajo
o Temperatura ambiental media
o No tiene condiciones peligrosas de trabajo

Conocimientos: Nivel educativo Tecnologa en Administracion de Empresas.
Habilidades:

o Comunicacion

. Enfoque en resultado

o Trabajo en equipo e integridad

o Orientacion de servicio

Actitudes y Aptitudes:

o Preocupacion por el orden y la calidad

o Orientacién al cliente interno y externo

o Buena iniciativa

o Trabajo en equipo

o Saber cooperar con los demas departamentos

Experiencia: Experiencia minima de cinco (2) afios ejerciendo cargos similares.



61

Titulo del puesto: Transportista

Departamento al que pertenece el puesto: Ventas

Fecha: 2019-mayo-12

Nombre del analista: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Resumen del puesto:

Trasladar los productos adquiridos por el cliente cumpliendo con las normas de seguridad en

los tiempos pautados con el mismo.

Relaciones:

° Gerente

o Jefaturas de las reas de la empresa.
° Proveedores

o Clientes

Responsabilidades:

o Cargar y descargar mercaderia en Camiones.
o Dar mantenimiento a los vehiculos y maquinaria de la empresa.
o Asegurar que las actividades de su area de competencia se lleven a cabo respetando las

normas de seguridad.
Autoridad: Ninguna.

Condiciones de trabajo y ambiente:

) Nivel de ruido bajo
o Temperatura ambiental media
o Uso de equipo de seguridad permanente

Conocimientos: Nivel educativo Chofer profesional con licencia tipo D.
Habilidades:

o Detallista

. Respetuoso

. Ordenado

Actitudes y Aptitudes:

o Capacidad para trabajar bajo presion.
J Habilidades comunicativas.

o Responsabilidad.

J Capacidad para trabajar bajo presion
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. Conocer rutas de facil movilidad

Experiencia: Experiencia minima de cinco (2) afios ejerciendo cargos similares.

2.1.6 Estrategias de Marketing

Se plantea las estrategias en funcion del marketing mix, considerando que las actividades que

deben realizarse son necesarias para ingresar en la mente del comprador.

J Estrategias Producto o Servicio:

a. Seleccionar los mejores proveedores de marcas reconocidas y que ofrezcan
garantia en los productos, gestionando con empresas como Edesa, Plastigama,
Rival, Mineria Roca Azul, Fabrica Ladeksa, Importador Ferretero Trujillo.

b. Capacitar al personal en atencion al cliente

c. Poseer una plataforma eficiente y efectiva en la comunicacién con el cliente para
la gestion de compra.

d. Realizar alianzas estratégicas con volquetas para trasladar los materiales pétreos.
o Estrategia de Plaza
a. Al ser un canal de distribucion indirecto, teniendo intermediarios entre el
fabricante y el consumidor final, abasteciéndose con un inventario minimo para
evitar no cumplir con lo requerido por el cliente.
. Estrategia de Precio
a. Se manejara con precios similares de los precios fijados por la competencia para
ingresar al mercado.

b. El precio por el transporte no sera cobrado, asumiendo este valor por la empresa.

C. Se ofrecera una App de descarga gratuita para el cliente.

. Estrategia de Promocion
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a. Publicidad por medio de la pagina web y redes sociales, en donde se
promocionara los productos de material ferretero y pétreos.

b. Se entregard volantes en ciudadelas, conjuntos y urbanizaciones del Canton
Rumifiahui, de esta manera dar a conocer los medios por donde pueden contactar

el servicio.
2.2 Plan Técnico
2.2.1 Descripcion del Servicio
El servicio que se pretende ofrecer consiste en la oferta de materiales de ferreteria y pétreos,
mediante una aplicacion o sitio web, que permita enlazar la comunicacion con el cliente

potencial, y mediante la entrega a domicilio se pueda llegar a satisfacer al cliente.

La linea de productos corresponde a todo material ferretero como:

o Material de la construccién
. Material Pétreo

o Material de Plomeria

o Griferia

En cuanto a material pétreo se tiene:

o Granito
) Piedra caliza
) Marmol
) Piedra caliza
) Marmol

Considerando que el medio de comunicacion de mayor apogeo en estos tiempos es el internet
se plantea realiza una pagina web y una aplicacién App, para que el cliente pueda adquirir por

este medio los productos ofrecidos por la empresa. Por lo tanto, se establece llegar al cliente
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mediante este medio tecnoldgico, la misma que cubrira el mercado potencial que corresponde

al Canton Rumifiahui, como se evidencia a continuacion.
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Figura 18 App
Fuente: Investigacion propia
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Figura 19 Sitio Web

)

@, y

Figura 20 App

Fuente: Investigacion propia
2.2.2 Macroy Micro Localizacion

La Macro localizacion del proyecto corresponde a la Provincia de Pichincha, Cantén
Rumifiahui, al tener una superficie de 139 km?, se plantea ofrecer el servicio a las parroquias
urbanas y rurales que lo componen.



66

DISTRITO METROPOLITANO
DE QUI

DE QUITO

Cotogerns)  PARROQUIA
SANGOLQUI
RUMINAHUI

PARROQUIA
COTOGCHOA

DISTRITO METROPOLITANO
DE QUITO

PARROQUIA
RUMIPAMBA
MEJIA

Figura 21 Organigrama Funcional

Fuente: (Promorumifiahui, 2011)

Al realizar el analisis de la micro localizacion se utiliza una matriz de priorizacién y mediante
los siguientes factores se evalua el lugar mas propicio para colocar a la empresa, de esta manera

se pueda ofrecer un servicio de calidad:

J Costo de arriendo
o Acceso a servicios basicos (agua, luz, internet)
o Cercania a proveedores

o Cercania a clientes potenciales
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Para evaluar el lugar mas adecuado en donde se debe instalar la empresa se asigna un peso a
cada aspecto que son impotantes para definir la localizacion del centro de acopio de la

distribuidora, y se da una calificacién de 1 a 5, a los tres lugares seleccionados:

o Cotogchoa
o Sangolqui
o San Pedro de Taboada

Tabla 26 Micro Localizacién

. San Pedro de
Cotogchoa Sangolqui Taboada
Peso k= f= S
Factores criticos para el So| x| 8a| £2 |84 g
;= Q Q (&)
éxito Punto 3 g 'g g 8 g g .g 8 .g g g
s |EZ| 82 |EE | 82 |EE| 8&
@~ o [ o © ~ o —
© g © g |° g
Costo de arriendo 0,3 5 15 4 1,2 4 1,2
Acceso a servicios bésicos
(agua, luz, internet) 03 > 15 3 0.9 4 1.2
Cercania a proveedores 0,2 5 1 3 0,6 4 0,8
Cercan_la a clientes 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6
potenciales
4.6 3,3 3,8
TOTAL 1 Puntos Puntos Puntos

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Estableciendo que el lugar mas adecuado para colocar el centro de acopio es Cotogchoa, al ser
un sector que actualmente se ha extendido como un parque industrial, al ubicarse bodegas de

reconocidas empresas multinacionales como Supermaxi, Danec, General Motors, entre otras.
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’ Supermaxi

9 Bodegas Del Supermaxi
CONOCOTO

d
d

Sangolqui

o5
Centro de Distribucion

Corporacion Favorita

aal €35/ Q Bodegas Super Maxi

Figura 22 Micro localizacion
Fuente: (Google Map, 2019)

Por lo tanto, se ubicara la distribuidora de materiales de ferreteria y pétreos en las Calles
Fernando Daquilema y Kurrumba, donde existen bodegas de arriendo aptas para el servicio

que se pretende ofrecer.
2.2.3 Gestion de Procesos
Para definir como se desarrollaran las actividades se constituye realizar la cadena de valor en

donde se identifican los procesos que engloban a la empresa, también se desarrolla el diagrama

de flujo del proceso productivo con el que se pueda generar el servicio.



69

f INFRAESTRUCTURA

Actividades
Secundarias

PLANIFICACION

TECNOLOGIA
L GESTION RECURSOS HUMANOS
Actividades GESTION DE Servicio
. - COMPRAS MARKETING VENTAS
Primarias BODEGA

Figura 23 Cadena de Valor

Fuente: Investigacion propia
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FERROMUNDO
Proceso Productivo

Elaborado por:Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza
Pagina 1 de 1
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Figura 24 Diagrama de Flujo

Fuente: Investigacion propia
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2.2.4 Ingenieria del proyecto

En la ingenieria del proyecto se parte de organizar como se encuentra distribuida la empresa,
por lo tanto, se elabora el plano de instalaciones apoyandose del programa Home by me, que

es un programa virtual en el cual se puede desarrollar el mapa.

> @ hops//home by me

R O fucrite sl s buscar

Figura 25 Plano de Instalaciones Frontal

Fuente: Investigacion propia

« C @ hitps//homeby.me/et/proyocto/armandalema errotorka-1-1 a v © @ :

. FERRETERIAY (D

H. 18 @ =

notwbcaqupuawam

Figura 26 Plano de Instalaciones Superior

Fuente: Investigacion propia



72

e C @ hitps/fhomeby.me/es/proy Q% T @ :

= FERRETERIAY @b . 3 ‘ %

A Lol

o AT e ‘:
L R v

2 v s

L7 2 SEENS

' “ »-«‘,S».v._}

Caly )/
e
9 i

n O Excribe aqui pata buscar I~ w

Figura 27 Plano de Instalaciones

Fuente: Investigacion propia

La infraestructura corresponde a un area de 500 metros cuadrados que se encuentran
distribuidos 250 metros cuadrados de area para oficina y bodega central, y los restantes 250
metros cuadrados donde se encontrard el material pétreo y la maquinaria necesaria para la

recoleccion y traslado de este de la mina a las instalaciones y posterior al cliente.

Para la oferta del servicio se cuenta con la siguiente maquinaria, equipos, herramientas,

muebles y enseres.

Tabla 27 Maquinaria

DESCRIPCION CANTIDAD
Camién DongFeng 7 Toneladas 2013 1 und
Balanza Electronica Industrial Jontex 100 Kg / 220 Libras 1 und
Carro Carretilla Transporte Mercaderia 2r 3und
Minicargadora Case 220 1und
Volqueta Hino FF 2000 1 und

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia



Tabla 28 Herramientas

73

DESCRIPCION CANTIDAD
Herrajes para colgar 10 und
Extintor 10 lbrs. 3und
Flexémetro 3und
Cizalla para cortar barrilla 1 und
Tijera industrial 1 und
Balanza 1 und
Escalera 3 und
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 29 Equipo de computacion
DESCRIPCION CANTIDAD
Computador 8 und
Impresora 4 und
Software contable 1und
Software App 1 und
Pagina web y mantenimiento 1 und
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 30 Muebles y Enseres
DESCRIPCION CANTIDAD
Modulares de escritorio 8 und
Archivador 5 und
Sillas 8 und
Estanterias 20 und
Vitrinas 5 und

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

2.3  Plan Legal

En el plan legal se establece los requisitos legales que debe cumplir la empresa para el

funcionamiento en el mercado, considerando las normativas que regulan a este tipo de

establecimientos.
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2.3.1 Requisitos Legales

Los requisitos legales que debe cumplir la distribuidora de materiales pétreos son:

o Obtencioén del Registro Unico de Contribuyente, el mismo que es otorgado en el
Servicio de Rentas Internas con la siguiente documentacion:
a. Original y copia de la cédula de identidad del representante legal de la compafiia

de responsabilidad limitada.

b. Original y copia del certificado de votacion del representante legal.
C. Copia de un servicio béasico de la direccion del domicilio fiscal.
o Obtencion del Certificado Unico de funcionamiento CUF:

a. Copia del RUC

b Copia del predio urbano
C. Cedula de identidad
d

Certificado de votacion

o Sacar el permiso de Bomberos: Se necesita la inspeccion por parte del Cuerpo de los

Bomberos.
2.4  Plan Financiero
2.4.1 Inversion Inicial
La inversion inicial para el proyecto esta compuesta por:

. Inversion en Activos Fijos
. Inversion en Activos Diferidos

. Inversion en Capital de trabajo
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p VALOR TOTAL DE % DE

DISSEIRIFSON INVERSION INVERSION
Inversion en Activos Fijos $97.197,33 60,2%
Inversion en Activos Diferidos $1.800,00 1,1%
Inversién en Capital de trabajo $62.368,78 38,7%
INVERSION TOTAL $161.366,11 100%

Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Como se puede apreciar el valor es significativo puesto que se requiere adquirir maquinaria,

equipos y un inventario inicial importante para ofrecer el servicio de ferreteria y material pétreo

a domicilio.

En el activo fijo se ha contemplado los siguientes rubros:

Infraestructura
Maquinaria y Herramientas
Equipos de Computacion

Muebles y Enseres

Tabla 32 Inversion Activos Fijos

DESCRIPCION TOTAL
Infraestructura $14.250,00
Arriendo $12.000,00
Adecuacion del local $2.250,00
Maquinaria y Herramientas $72.260,33
Magquinaria $71.108,96
Herramientas $1.151,37
Equipos de Computacion $6.616,00
Muebles y Enseres $4.071,00
INVERSION ACTIVOS FIJOS $97.197,33

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacién propia

Cada una de estas cuentas se desglosa a continuacion, de esta manera obtener el costo que

representa en lo que respecta activo fijo, en el caso del arriendo se consiguié un local de 500
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metros cuadraos, que cumple con las adecuaciones necesarias para el area de bodega y para la

administracion, en un precio de 1.000 délares.

Tabla 33 Adecuacién del local

CANTIDAD
DESCRIPCION Unidades COSTO | TOTAL

Pintura Interior 250 $2,80 $700,00
Pintura Exterior 250 $3,00 $750,00
Instalaciones mobiliario y estanterias 1 $300,00 | $300,00
Instalacion iluminaria 20 $10,00 $200,00
Instalacion cableado 1 $300,00 | $300,00

TOTAL $2.250,00

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 34 Maquinaria
CANTIDAD
DESCRIPCION Unidades COSTO TOTAL
Camién DongFeng 7 Toneladas
2013 1 $22.850,00 $22.850,00
Balanza Electronica Industrial
Jontex 100 Kg /220 Libras 1 $78,99 $78,99
Carro Carretilla Transporte
Mercaderia 2r 3 $59,99 $179,97
Minicargadora Case 220 1 $20.000,00 $20.000,00
Volqueta Hino FF 2000 1 $28.000,00 $28.000,00
TOTAL $71.108,96
Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 35 Herramientas
CANTIDAD
DESCRIPCION Unidades COSTO | TOTAL

Herrajes para colgar 10 $15,00 $150,00
Extintor 10 lbrs 3 $33,00 $99,00
Flexémetro 3 $2,64 $7,92
Cizalla para cortar barrilla 1 $300,00 | $300,00
Tijera industrial 1 $39,48 $39,48
Balanza 1 $120,00 | $120,00
Escalera 3 $144,99 | $434,97

TOTAL $1.151,37

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacién propia
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CANTIDAD
DESCRIPCION Unidades COSTO | TOTAL
Computador 8 $489,00 |[$3.912,00
Impresora 4 $139,00 | $556,00
Software contable 1 $590,00 | $590,00
Software App 1 $558,00 | $558,00
Pagina web y mantenimiento 1 $1.000,00 |$1.000,00
TOTAL $6.616,00
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 37 Muebles y Enseres
CANTIDAD
DESCRIPCION Unidades COSTO | TOTAL
Modulares de escritorio 8 $200,00 |[$1.600,00
Archivador 5 $115,00 | $575,00
Sillas 8 $32,00 $256,00
Estanterias 20 $40,00 $800,00
Vitrinas 5 $168,00 | $840,00
TOTAL $4.071,00

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacidn propia

Los activos diferidos tambiéen conocidos como intangibles son bienes que requiere la empresa

y que no pueden ser percibidos fisicamente, pero son necesarios para la ejecucién del proyecto.
Tabla 38 Activos Diferidos

CANTIDAD

DESCRIPCION Unidades COSTO | TOTAL
;jl’ramltes n~o,tar|ados y legalizados Superintendencia 1 $500.00 | $500,00

e Companias
Notaria 1 $200,00 [ $200,00
Registro mercantil 1 $80,00 $80,00
Servicios de Rentas Internas 1 $0,00 $0,00
Abogado 1 $600,00 | $600,00
Permisos de funcionamiento Cuerpo de Bomberos 1 $20,00 $20,00
Otros (Estudio del proyecto, viaticos y copias de 1 $400.00 | $400.00
documentos)
TOTAL $1.800,00

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

El Capital de Trabajo, esta compuesto por:




. Inventario
. Mano de Obra
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. Costos Indirectos
Tabla 39 Capital de Trabajo
Descripcion Valor Anual Requ_erlmlento

Trimestral
Inventario $171.775,80 $42.943,95
Mano de Obra $70.545,67 $17.636,42
Costos Indirectos $7.153,64 $1.788,41
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $249.475,11 $62.368,78

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Se considera que el capital de trabajo un aprovisionamiento para un trimestre por lo que el

valor anual se lo divide para 4 veces que tendria en un afio, obteniendo la inversion de 62.368.8

dolares que se debe hacer respecto a este rubro.

De la misma manera se detalla las cuentas que conforman el Capital de Trabajo, iniciando con

el inventario requerido, para lo cual se cotiza con los principales proveedores ferreteros como:

o Importadora Ferretero Trujillo
o Demaco

o Intaco

o Pinturas Unidas

o Condor

Dichas proformas y facturas se presentan en el Anexo 3, se resalta que dependiendo del tipo de

material ferretero o pétreo que se desea adquirir, se puede obtener un descuento del 5% hasta

el 20% al comprar al por mayor, en el caso particular del material pétreo la ganancia esta en un

40% a 60%, debido a que se cuenta con el equipo para la excavacion y traslado del material.

Para determinar el inventario con que se iniciara se basa en la informacién obtenida en la
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investigacion de mercado, las cantidades que se estiman estan consideradas mensualmente para

luego proyectar al afio, como se aprecia en la siguiente tabla.

Tabla 40 Detalle de Inventario

Cantidad Cantidad Precio
Tipo Descripcion de Inventario Unidad mensual Anual unitario Precio Total
Unidades Unidades
Resina Resaflex Caneca 30 360 $53,42 $19.231,2
Resina Resaflex Galén 30 360 $13,02 $4.687,2
Yeso andino extrafino Libras 500 6000 $10,67 $64.020,0
Cemento Blanco 25 Kg Saco 30 360 $8,63 $3.106,8
Cemento Asfaltico Kg 30 360 $3,78 $1.360,8
Cemento Asfaltico 4 Kg 30 360 $11,39 $4.100,4
Sellante PP 25 cm3 Unidad 30 360 $2,88 $1.036,8
Material de la | Chova Al frio Rollo 20 cmx10 cm Unidad 10 120 $18,21 $2.185,2
construccion | Sikafil 5 Gris Kg 10 120 $5,53 $663,6
Sikafil 5 Gris 4 Kg 10 120 $19,16 $2.299,2
Sikafil 5 Blanco Kg 10 120 $5,73 $687,6
Sikafil 5 Blanco 4 Kg 10 120 $19,16 $2.299,2
Sika Mata Hongos 4 Kg 10 120 $21,1 $2.532,0
Varrilla 8,10, 12, 14 pulgadas Quintal 50 600 $7.8 $4.680,0
Bloque Unidad 500 6000 $1 $6.000,0
Ladrillo Unidad 500 6000 $0,5 $3.000,0
Arena fina Volqueta 10 120 $65 $7.800,0
Piedra Volqueta 10 120 $45 $5.400,0
Material Petreo | Ripio Volqueta 10 120 $40 $4.800,0
Polvo Azul Volqueta 10 120 $65 $7.800,0
Lastre Volqueta 10 120 $60 $7.200,0
Tap6n Hembra Rival Desague 110 mm Unidad 25 300 $0,88 $264,0
Tee Rival Desague 110 mm Unidad 25 300 $0,77 $231,0
Tee Rosca 3/4 pulgada Plastigama Unidad 25 300 $1,02 $306,0
Neplo Rosca 1/2 pulgada x 10 cm Unidad 25 300 $0.36 $108.0
Plastigama ' '
Material de | Neplo Tuerca Rosca 1/2 pulgaa Unidad 25 300 $0,36 $108,0
Plomeria Plastimgama ' '
Union Universal Rosca 3/4 pulgada Unidad 25 300 $1,87 $561,0
Cod Rosca 3/4 x 90 Plastigama Unidad 25 300 $0,57 $171,0
Sifon y Desague Unidad 20 240 $6,11 $1.466,4
Llave de manguera de 1/2 FV Unidad 20 240 $10,19 $2.445,6
Llave angular inodoro manguera 16 Unidad 20 240 $10,96 $2.630,4
Juego de Lavavo Edesa Unidad 10 120 $22,24 $2.668,8
Griferfa Ducha Crein autolimpiante Unidad 10 120 $11,19 $1.342,8
Inodoro Edesa Unidad 10 120 $30,66 $.679,2
Cinta doble faz 2x2metros Unidad 10 120 $1,12 $134,4
Kalipega 125 cc Unidad 10 120 $2,1 $252,0
Material Varios Cinta aislante 3M 20YD Negro Unidad 10 120 $0,73 $87,6
Cinta aislante 3M 10YD Azul Unidad 10 120 $0,53 $63,6
Cinta aislante 3M 10YD Blanco Unidad 10 120 $0,57 $68,4
Silicona transparente 1200 Cartucho 10 120 $2,48 $297,6
Total Inventario $171.775,8

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Para el calculo de la mano de obra se considera la directa e indirecta, ademas se contempla
todos los rubros de beneficio que deben tener los empleados de acuerdo a la legislacion

gcuatoriana.
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Descripcion Mano de Obra Total
Mano de obra $70.545,67
Costos Indirectos $70.545,67
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 42 Rol de Pagos
PRIMER ANO | SEGUNDO ANO | TERCER ANO | CUARTO ANO | QUINTO ANO
Sueldo Basico $53.808,00 $55.960,32 $58.198,73 $60.526,68 $62.947,75
Aporte Patronal $6.537,67 $6.799,18 $7.071,15 $7.353,99 $7.648,15
Décimo Tercer Sueldo $4.484,00 $4.663,36 $4.849,89 $5.043,89 $5.245,65
Décimo Cuarto Sueldo $3.474,00 $3.612,96 $3.757,48 $3.907,78 $4.064,09
Vacaciones $2.242,00 $2.331,68 $2.424,95 $2.521,95 $2.622,82
Fondos de Reserva - $4.661,49 $4.847,95 $5.041,87 $5.243,55
Total $70.545,67 $78.028,99 $81.150,15 $84.396,16 $87.772,01

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Considerando que el sueldo percibido para cada uno de los colaboradores de la empresa se

detalla en la siguiente tabla, dependiendo del cargo, se detalla también el aporte patronal, el

décimo tercer sueldo, décimo cuarto y las vacaciones.
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SUELDO APORTE DECIMO | DECIMO
CARGO PATRONAL | TERCER | CUARTO | VACACIONES
SUELDO | SUELDO
Gerente general $800,00 $97,20 $66,67 $32,17 $33,33
Secretaria Recepcionista $392,00 $47,63 $32,67 $32,17 $16,33
Jefe de Compras $500,00 $60,75 $41,67 $32,17 $20,83
Jefe de Bodega $500,00 $60,75 $41,67 $32,17 $20,83
Jefe de Ventas $500,00 $60,75 $41,67 $32,17 $20,83
Contador $600,00 $72,90 $50,00 $32,17 $25,00
Bodeguero $392,00 $47,63 $32,67 $32,17 $16,33
Recaudador $400,00 $48,60 $33,33 $32,17 $16,67
Transportista $400,00 $48,60 $33,33 $32,17 $16,67
TOTAL MES $4.484,00 $544,81 $373,67 $289,50 $186,83
TOTAL ANO $53.808,00| $6.537,67 | $4.484,00 | $3.474,00 $2.242,00
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 44 Rol de Pagos 2 Afio (mes)
SUELDO | APORTE | DECIMO | DECIMO FONDOS
CARGO PATRONAL | TERCER | CUARTO |VACACIONES DE
SUELDO | SUELDO RESERVA
Gerente general $832,00 $101,09 $69,33 $33,45 $34,67 $69,31
Secretaria Recepcionista | $407,68 $49,53 $33,97 $33,45 $16,99 $33,96
Jefe de Compras $520,00 $63,18 $43,33 $33,45 $21,67 $43,32
Jefe de Bodega $520,00 $63,18 $43,33 $33,45 $21,67 $43,32
Jefe de Ventas $520,00 $63,18 $43,33 $33,45 $21,67 $43,32
Contador $624,00 $75,82 $52,00 $33,45 $26,00 $51,98
Bodeguero $407,68 $49,53 $33,97 $33,45 $16,99 $33,96
Recaudador $416,00 $50,54 $34,67 $33,45 $17,33 $34,65
Transportista $416,00 $50,54 $34,67 $33,45 $17,33 $34,65
TOTAL MES $4.663,36 $566,60 $388,61 $301,08 $194,31 $388,46
TOTAL ANO $55.960,32 | $6.799,18 | $4.663,36 | $3.612,96 $2.331,68 $4.661,49

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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DECIM
SUELDO | APORTE (@] DECIMO FONDOS
PATRONA | TERCE | CUART | VACACIONE
CARGO L R 0 S DE
RESERV
SUELDO | SUELDO A
Gerente general $ 865,28 $ 105,13 $7211 | $34,79 $ 36,05 $72,08
Secretaria. $42399 | $5151 | $3533 | $34,79 $17,67 $35,32
Recepcionista
Jefe de Compras $ 540,80 $65,71 $45,07 | $34,79 $ 22,53 $ 45,05
Jefe de Bodega $ 540,80 $65,71 $ 45,07 $34,79 $22,53 $ 45,05
Jefe de Ventas $ 540,80 $65,71 $ 45,07 $ 34,79 $22,53 $ 45,05
Contador $ 648,96 $ 78,85 $ 54,08 $ 34,79 $ 27,04 $ 54,06
Bodeguero $423,99 $51,51 $ 35,33 $ 34,79 $17,67 $ 35,32
Recaudador $432,64 $ 52,57 $ 36,05 $ 34,79 $ 18,03 $ 36,04
Transportista $432,64 $ 52,57 $ 36,05 $ 34,79 $18,03 $ 36,04
$
TOTAL MES 4.849,89 $ 589,26 $404,16 | $313,12 $ 202,08 $404,00
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacidn propia
Tabla 46 Rol de Pagos 4 Afio (mes)
SUELDO APORTE |DECIMO | DECIMO FONDOS
PATRONA CUART
VACACIONE
CARGO L TERCER o e DE
RESERV
SUELDO | SUELDO A
Gerente general $ 899,89 $ 109,34 $ 74,99 $ 36,18 $ 37,50 $ 74,96
Secretaria
Recepcionista $ 440,95 $ 53,58 $ 36,75 $ 36,18 $18,37 $ 36,73
Jefe de Compras $ 562,43 $ 68,34 $ 46,87 $ 36,18 $ 23,43 $ 46,85
Jefe de Bodega $ 562,43 $ 68,34 $ 46,87 $ 36,18 $ 23,43 $ 46,85
Jefe de Ventas $ 562,43 $68,34 $ 46,87 $ 36,18 $ 23,43 $ 46,85
Contador $674,92 $ 82,00 $ 56,24 $ 36,18 $28,12 $ 56,22
Bodeguero $ 440,95 $ 53,58 $ 36,75 $ 36,18 $18,37 $ 36,73
Recaudador $ 449,95 $ 54,67 $37,50 $36,18 $ 18,75 $ 37,48
Transportista $ 449,95 $ 54,67 $ 37,50 $ 36,18 $ 18,75 $ 37,48
TOTAL MES $5.043,89 $612,83 $420,32 | $ 325,65 $ 210,16 $420,16
$ $
TOTAL ARO 60.526,68 $7.353,99 5.043.89 $3.907,78 $2.521,95 $5.041,87

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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SUELDO APORTE |DECIMO | DECIMO FONDOS
PATRONA CUART
VACACIONE
CARGO L TERCER 0] S DE
RESERV
SUELDO | SUELDO A
Gerente general $ 935,89 $ 113,71 $77,99 $ 37,63 $ 39,00 $ 77,96
Secretaria
Recepcionista $ 458,58 $ 55,72 $ 38,22 $ 37,63 $19,11 $ 38,20
Jefe de Compras $ 584,93 $71,07 $ 48,74 $ 37,63 $ 24,37 $48,72
Jefe de Bodega $ 584,93 $71,07 $ 48,74 $ 37,63 $ 24,37 $ 48,72
Jefe de Ventas $ 584,93 $71,07 $ 48,74 $ 37,63 $ 24,37 $48,72
Contador $701,92 $ 85,28 $ 58,49 $ 37,63 $ 29,25 $ 58,47
Bodeguero $ 458,58 $ 55,72 $ 38,22 $ 37,63 $19,11 $ 38,20
Recaudador $ 467,94 $ 56,86 $39,00 | $37,63 $19,50 $ 38,98
Transportista $ 467,94 $ 56,86 $ 39,00 $ 37,63 $ 19,50 $ 38,98
TOTAL MES $ 5.245,65 $ 637,35 $437,14 | $ 338,67 $ 218,57 $ 436,96
$ $
TOTAL ARO 62.947.75 $7.648,15 5.245,65 $ 4.064,09 $2.622,82 $5.243,55

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

Finalmente el Gltimo aspecto de la inversion inicial correspondiente al capital de trabajo, los

costos indirectos, los mismos que contemplan:

o Suministros y materiales de oficina
o Servicios Béasicos

. Utiles de Limpieza

o Uniformes

o Mantenimiento

Tabla 48 Costos Indirectos

Descripcion Costos Indirectos Total
Suministros y materiales de oficina $322,10
Servicios Basicos $3.780,00
Utiles de Limpieza $347,70
Uniformes $903,84
Mantenimiento $1.800,00
Costos Indirectos $7.153,64

Elaborado por: Mayra Alexandra LIlumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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El detalle de los costos indirectos se presenta a continuacién donde se exponen las cantidades

gue se requieren en un afio con los precios de cada rubro.

Tabla 49 Suministros y materiales de oficina

DESCRIPCION CANTIDAD| COSTO | TOTAL
Carpetas 100 $0,50 $ 50,00
Boligrafos 50 $0,25 $12,50
Factureros 12 $14,00 |$168,00
Grapadora 8 $ 5,60 $ 44,80
Fechador 2 $ 4,20 $ 8,40
Perforadora 8 $ 4,80 $ 38,40
TOTAL $ 322,10
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 50 Servicos Basicos
DESCRIPCION CANTIDAD| COSTO | TOTAL
Agua 12 $60,00 | $720,00
Energia Eléctrica 12 $ 120,00 |$1.440,00
Telefonia 12 $80,00 | $960,00
Internet 12 $ 55,00 | $660,00
TOTAL $ 3.780,00
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
Tabla 51 Utiles de Limpieza
DESCRIPCION CANTIDAD| COSTO |[TOTAL
Cloro 12 $1,50 $ 18,00
Detergente 6 $ 2,00 $12,00
Pinoklin 12 $1,50 $ 18,00
Escoba 4 $ 2,00 $ 8,00
Trapeador 4 $2,50 $ 10,00
Pafios limpiador 12 $ 2,40 $ 28,80
Limpia Vidrios 6 $ 3,45 $ 20,70
Papel Higuienico Industrial 72 $2,70 [$194,40
Funda de Basura 6 $0,90 $ 5,40
Guantes 72 $ 0,45 $ 32,40
TOTAL $ 347,70

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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DESCRIPCION CANTIDAD| COSTO |TOTAL
Camiseta 7 $ 3,49 $24,43
Gorras 7 $ 3,50 $ 24,50
Cascos de seguridad 9 $37,99 [$34191
Chalecos con cinta reflectiva 9 $7,00 $ 63,00
Zapatos puntos de acero 9 $28,00 |[$252,00
Chaqueta 9 $22,00 |$198,00
TOTAL $ 903,84
Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza
Fuente: Investigacién propia
Tabla 53 Mantenimiento

DESCRIPCION CANTIDAD| COSTO | TOTAL
Edificio 2 $ 1.500,00 |$ 3.000,00
Magquinaria y Equipo 6 $ 300,00 [$1.800,00
TOTAL $ 4.800,00

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia

2.4.2 Financiamiento

Con un valor significativo de inversion de 161.366,11 ddlares se hace necesario realizar un

préstamo bancario a pesar que se cuenta con tres inversionistas que aportaran al proyecto una

cantidad de 111.366,11 dolares, por lo que se busca el financiamiento a una entidad bancaria

como es BAN Ecuador, que ofrece una tasa de interés de 11,83% a 5 afios plazo, por la suma

de 50.000 dolares, la tabla de amortizacion se presenta a continuacion.
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$ 50.000,00
CAPITAL
60,00
PLAZO/ MESES
11,83%
INTERES ANUAL
0,99%
INTERES MENSUAL
$1.107,93
CUOTA MENSUAL
ANO VALOR | CAPITAL | INTERES | TOTAL SALDO
0 $ 50.000,00
1 $50.000,00| $7.793,79| $5.501,39|%13.295,18 | $ 42.206,21
2 $42.206,21| $8.767,46| $4.527,721$13.295,18 | $ 33.438,75
3 $33.438,75| $9.862,78| $3.432,40|$13.295,18 |$ 23.575,97
4 $23.575,97[$11.094,94| $2.200,24]|$13.295,18 | $ 12.481,03
S $12.481,03|$12.481,03] $814,15|$13.295,18 $ 0,00
TOTAL $50.000,00|$ 16.475,91|$ 66.475,91

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

2.4.3 Precio

Fuente: Investigacidn propia

Para establecer el precio de los materiales ferreteros y pétreos que se comercializara a domicilio

se considera el porcentaje de ganancia establecido por el proveedor mayorista de cada tipo de

material, como se enlista en la siguiente tabla.
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Tabla 55 Precios
. L . . Cantidad | Cantidad | Precio | Margende | Precio
Mg DESEZAN .2 B E Uiz Ee mensual Anual unitario | ganancia | de Venta
Resina Resaflex Caneca 30 360 53,42 5% $ 53,47
Resina Resaflex Galdn 30 360 13,02 5% $ 13,07
Yeso andino extrafino Libras 500 6000 10,67 5% $10,72
Cemento Blanco 25 Kg Saco 30 360 8,63 5% $8,68
Cemento Asfaltico Kg 30 360 3,78 5% $3,83
Cemento Asfaltico 4Kg 30 360 11,39 5% $11,44
Sellante PP 25 cm3 Unidad 30 360 2,88 5% $2,93
Chova Al frio Rollo 20 cmx10 cm Unidad 10 120 18,21 5% $ 18,26
Material de la construccién
Sikafil 5 Gris Kg 10 120 5,53 5% $5,58
Sikafil 5 Gris 4 Kg 10 120 19,16 5% $19,21
Sikafil 5 Blanco Kg 10 120 573 5% $5,78
Sikafil 5 Blanco 4Kg 10 120 19,16 5% $19,21
Sika Mata Hongos 4 Kg 10 120 211 5% $21,15
Varrilla 8,10, 12, 14 pulgadas Quintal 50 600 78 40% $8,20
Bloque Unidad 500 6000 1 30% $1,30
Ladrillo Unidad 500 6000 0,5 30% $0,80
Arena fina Volqueta 10 120 65 40% $ 65,40
Piedra Volqueta 10 120 45 55% $ 45,55
Material Petreo Ripio Volqueta 10 120 40 60% $ 40,60
Polvo Azul Volqueta 10 120 65 40% $ 65,40
Lastre Volqueta 10 120 60 40% $ 60,40
Tap6n Hembra Rival Desague 110 mm Unidad 25 300 0,88 5% $0,93
Tee Rival Desague 110 mm Unidad 25 300 0,77 5% $0,82
Tee Rosca 3/4 pulgada Plastigama Unidad 25 300 1,02 5% $1,07
Neplo Rosca 1/2 pulgada x 10 cm Plastigama Unidad 25 300 0,36 5% $0,41
Neplo Tuerca Rosca 1/2 pulgaa Plastimgama Unidad 25 300 0,36 5% $041
Material de Plomeria
Uni6n Universal Rosca 3/4 pulgada Unidad 25 300 1,87 5% $1,92
Cod Rosca 3/4 x 90 Plastigama Unidad 25 300 0,57 5% $0,62
Sifon y Desague Unidad 20 240 6,11 5% $6,16
Llave de manguera de 1/2 FV Unidad 20 240 10,19 5% $10,24
Llave angular inodoro manguera 16 Unidad 20 240 10,96 5% $11,01
Juego de Lavavo Edesa Unidad 10 120 22,24 20% $22,44
Griferfa Ducha Crein autolimpiante Unidad 10 120 11,19 20% $11,39
Inodoro Edesa Unidad 10 120 30,66 20% $30,86
Cinta doble faz 2x2metros Unidad 10 120 1,12 5% $1,17
Kalipega 125 cc Unidad 10 120 2,1 5% $2,15
) ) Cinta aislante 3M 20YD Negro Unidad 10 120 0,73 5% $0,78
Material Varios Cinta aislante 3M 10YD Azul Unidad 10 120 0,53 5% $0,58
Cinta aislante 3M 10YD Blanco Unidad 10 120 0,57 5% $0,62
Silicona transparente 1200 Cartucho 10 120 2,48 5% $2,53

Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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2.4.4 Ingresos

El calculo del ingreso se lo realiza tomando en cuenta la cantidad adquirida para el inventario
inicial y el precio establecido anteriormente, no se aumenta el pago por el servicio a domicilio
debido que este es el valor agregado que diferencia de la competencia para poder ingresar al

mercado.



Tabla 56 Ingresos
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. . . . Cantidad | Cantidad Precio | Margende | Precio de | Ingreso por
D || IDESHZain 2.2 TR Jiniege mensual Anual unitario | ganancia Venta material
Resina Resaflex Caneca 30 360 53,42 5% $ 53,47 $19.249,20
Resina Resaflex Galén 30 360 13,02 5% $ 13,07 $4.705,20
Yeso andino extrafino Libras 500 6000 10,67 5% $10,72 $64.320,00
Cemento Blanco 25 Kg Saco 30 360 8,63 5% $ 8,68 $3.124,80
Cemento Asfaltico Kg 30 360 3,78 5% $3,83 $1.378,80
Cemento Asfaltico 4 Kg 30 360 11,39 5% $11,44 $4.118,40
c
§ Sellante PP 25 cm3 Unidad 30 360 2,88 5% $2,93 $1.054,80
p=}
% Chova Al frio Rollo 20 cmx10 cm Unidad 10 120 18,21 5% $18,26 $2.191,20
o
f Sikafil 5 Gris Kg 10 120 5,53 5% $5,58 $ 669,60
=]
g Sikafil 5 Gris 4 Kg 10 120 19,16 5% $19,21 $2.305,20
kst
= | sikafil 5 Blanco Kg 10 120 5,73 5% $5,78 $ 693,60
Sikafil 5 Blanco 4 Kg 10 120 19,16 5% $19,21 $2.305,20
Sika Mata Hongos 4 Kg 10 120 211 5% $21,15 $2.538,00
Varrilla 8,10, 12, 14 pulgadas Quintal 50 600 7.8 40% $8,20 $4.920,00
Bloque Unidad 500 6000 1 30% $1,30 $7.800,00
Ladrillo Unidad 500 6000 0,5 30% $0,80 $4.800,00
Arena fina Volqueta 10 120 65 40% $ 65,40 $7.848,00
E Piedra Volqueta 10 120 45 55% $ 45,55 $5.466,00
f}
o
< | Ripio Volqueta 10 120 40 60% $ 40,60 $4.872,00
j<3
§ Polvo Azul Volqueta 10 120 65 40% $ 65,40 $7.848,00
Lastre Volqueta 10 120 60 40% $ 60,40 $7.248,00
Tapon Hembra Rival Desague 110 mm Unidad 25 300 0,88 5% $0,93 $ 279,00
Tee Rival Desague 110 mm Unidad 25 300 0,77 5% $0,82 $ 246,00
Tee Rosca 3/4 pulgada Plastigama Unidad 25 300 1,02 5% $1,07 $321,00
g Neplo Rosca 1/2 pulgada x 10 cm Plastigama Unidad 25 300 0,36 5% $041 $ 123,00
1S
E Neplo Tuerca Rosca 1/2 pulgaa Plastimgama Unidad 25 300 0,36 5% $0,41 $ 123,00
[}
o
= Unién Universal Rosca 3/4 pulgada Unidad 25 300 1,87 5% $1,92 $576,00
[}
£ | Cod Rosca 3/4 x 90 Plastigama Unidad 25 300 0,57 5% $0,62 $ 186,00
Sifon y Desague Unidad 20 240 6,11 5% $6,16 $1.478,40
Llave de manguera de 1/2 FV Unidad 20 240 10,19 5% $10,24 $2.457,60
Llave angular inodoro manguera 16 Unidad 20 240 10,96 5% $11,01 $2.642,40
& | Juego de Lavavo Edesa Unidad 10 120 22,24 20% $22,44 $2.692,80
% Ducha Crein autolimpiante Unidad 10 120 11,19 20% $11,39 $1.366,80
O | Inodoro Edesa Unidad 10 120 30,66 20% $ 30,86 $3.703,20
Cinta doble faz 2x2metros Unidad 10 120 1,12 5% $1,17 $ 140,40
¢ | Kalipega 125 cc Unidad 10 120 2,1 5% $215 $ 258,00
}E Cinta aislante 3M 20YD Negro Unidad 10 120 0,73 5% $0,78 $ 93,60
= Cinta aislante 3M 10YD Azul Unidad 10 120 0,53 5% $0,58 $ 69,60
j<3
§ Cinta aislante 3M 10YD Blanco Unidad 10 120 0,57 5% $0,62 $ 74,40
Silicona transparente 1200 Cartucho 10 120 2,48 5% $253 $ 303,60
Total de Ingresos $176.590,80

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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El presupuesto de gastos se lo proyectan para los siguientes 5 afios, estos comprenden a los

gastos de operacion y financieros, como se detallan en la siguiente tabla.

Tabla 57 Gastos

DESCRIPCION PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO
GASTOS DE OPERACION
Sueldos y Salarios $ 53.808,00 $ 55.960,32 $58.198,73 $60.526,68 $62.947,75
Aporte Patronal $6.537,67 $6.799,18 $7.071,15 $7.353,99 $7.648,15
Décimo Tercer Sueldo $4.484,00 $4.663,36 $4.849,89 $5.043,89 $5.245,65
Décimo Cuarto Sueldo $3.474,00 $3.612,96 $3.757,48 $3.907,78 $4.064,09
Vacaciones $2.242,00 $2.331,68 $2.424,95 $2.521,95 $2.622,82
Fondos de Reserva $0,00 $4.661,49 $ 4.847,95 $5.041,87 $5.243,55
Agua $ 720,00 $ 756,00 $ 793,80 $ 833,49 $ 875,16
Energia Eléctrica $ 1.440,00 $1.512,00 $ 1.587,60 $ 1.666,98 $1.750,33
Telefonia $ 960,00 $ 1.008,00 $ 1.058,40 $1.111,32 $1.166,89
Internet $ 660,00 $ 693,00 $ 727,65 $ 764,03 $ 802,23
Mantenimiento de Edificio $ 3.000,00 $ 3.150,00 $3.307,50 $3.472,88 $ 3.646,52
Mantenimiento de Equipos $1.800,00 $1.890,00 $1.984,50 $2.083,73 $2.187,91
Utiles de limpieza $4.172,40 $4.381,02 $4.600,07 $4.830,07 $5.071,58
Arriendo $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.600,00 $ 12.600,00 $ 13.230,00
Uniformes $903,84 $ 949,03 $ 996,48 $1.046,31 $1.098,62
Tramites Legales y Notariales $ 780,00 $ 819,00 $ 859,95 $ 902,95 $ 948,09
Permisos de funcionamiento $20,00 $21,00 $ 22,05 $23,15 $24,31
Otros $ 1.000,00 $ 1.050,00 $1.102,50 $1.157,63 $1.215,51
Suministros de materiales y oficina $ 236,00 $ 247,80 $ 260,19 $273,20 $ 286,86
Capacitacion $ 600,00 $ 630,00 $ 661,50 $ 694,58 $ 729,30
Depreciasiones $10.381,55 $10.900,63 $11.445,66 $12.017,94 $12.618,84
Amortizaciones $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00 $ 180,00
TOTAL GASTOS DE OPERACION $109.399,46 | $118.216,47 | $123.338,01 | $128.054,41 | $133.604,16
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES BANCARIOS $5.501,39 $4.527,72 $3.432,40 $2.200,24 $ 814,15
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $5.501,39 $4.527,72 $3.432,40 $2.200,24 $ 814,15
TOTAL GASTOS $114.900,86 | $122.744,19 | $126.770,41 | $130.254,65 | $134.418,32

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
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2.4.6 Estados Financieros

Se elabora los siguientes estados financieros como es el flujo de cajay el estado de resultados,
con la finalidad de ordenar los ingresos y egresos de efectivo que tiene la empresa, ademas de
conocer el desempefio del negocio que permita saber si han conseguido resultados positivos o

si han sufrido pérdidas a causa de su actividad econémica

Tabla 58 Flujo de Caja

DESCRIPCION INVI?\IRSIO PRI|~\/|ER SEGlfNDO TER~CER CUA~RTO QUII\ITO
ANO ANO ANO ANO ANO
INGRESOS
$ $ $ $ $
VENTAS 176.590,80 | 185.42034 | 194.601,36 | 20442592 | 214.647,22
APORTE DE CAPITAL $111.366,11
PRESTAMO BANCARIO $50.000,00
TOTAL INGRESOS $50.000,00 $ $ $ $ $
T 176.590,80 | 185.420,34 | 194.691,36 | 204.425,92 | 214.647,22
EGRESOS
COSTO DE VENTAS $42.943,95 | $45.091,15 | $47.345,70 | $49.712,99 | $52.198,64
Sueldos y Salarios $53.808,00 | $55.960,32 | $58.198,73 | $60.526,68 | $62.947,75
Aporte Patronal $6.537,67 $6.799,18 $7.071,15 $7.353,99 $7.648,15
Décimo Tercer Sueldo $4.484,00 | $4.663,36 $4.849,890 | $5.043,89 $5.245,65
Décimo Cuarto Sueldo $3.474,00 | $3.612,96 $3.757,48 | $3.907,78 $4.064,09
Vacaciones $2.242,00 $2.331,68 $2.424,95 $2.521,95 $2.622,82
Fondos de Reserva $0,00 $4.661,49 $4.847,95 $5.041,87 $5.243,55
Agua $720,00 $ 756,00 $793,80 $ 833,49 $ 875,16
Energia Eléctrica $1.440,00 $1.512,00 $1.587,60 $1.666,98 $1.750,33
Telefonia $ 960,00 $1.008,00 $1.058,40 $1.111,32 $1.166,89
Internet $ 660,00 $693,00 $ 727,65 $ 764,03 $ 802,23
Mantenimiento de Edificio $3.000,00 $3.150,00 $3.307,50 $3.472,88 $ 3.646,52
Mantenimiento de Equipos $1.800,00 | $1.890,00 | $1.984,50 | $2.083,73 | $2.187,91
Utiles de limpieza $4.172,40 $4.381,02 $4.600,07 $4.830,07 $5.071,58
Avrriendo $12.000,00 | $12.000,00 | $12.600,00 | $12.600,00 | $13.230,00
Uniformes $ 903,84 $949,03 $ 996,48 $1.046,31 $1.098,62
Tramites Legales y Notariales $ 780,00 $ 819,00 $ 859,95 $ 902,95 $948,09
Permisos de funcionamiento $ 20,00 $21,00 $22,05 $23,15 $24,31
Otros $1.000,00 $1.050,00 $1.102,50 $1.157,63 $1.215,51
Suministros de materiales y oficina $ 236,00 $ 247,80 $260,19 $273,20 $ 286,86
Capacitacion $ 600,00 $ 630,00 $661,50 $ 694,58 $729,30
Depreciaciones $10.381,55 | $10.900,63 | $11.445,66 | $12.017,94 | $12.618,84
Amortizaciones $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
CAPITAL + INTERESES
BANQARIOS $13.295,18 | $13.295,18 | $13.295,18 | $13.295,18 | $13.295,18
PARTICIPACION TRABAJADORES $2.811,90 $2.637,75 $3.086,29 $ 3.668,74
IMPUESTO RENTA $ 3.505,50 $ 3.288,40 $3.847,57 $4.573,70
$ $ $ $ $
U ISEH e $000 | 16565859 | 182.94020 | 189.92504 | 198.016,44 | 207.36043
FLUJO NETO $10.932,21 | $2.480,14 $4.766,32 $6.409,49 $7.286,79
(+) DEPRECIACIONES $10.381,55 | $10.900,63 | $11.445,66 | $12.017,94 | $12.618,84
(+) AMORTIZACIONES $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
FLUJO NETO DE CAJA -$50.000,00 | $21.513,76 | $13.580,77 | $16.411,98 | $18.627,43 | $20.105,63




Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacion propia
Tabla 59 Estado de Resultados

DESCRIPCION PRIMER SEGUNDO TERCER | CUARTO QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO
$
(+) INGRESOS $176.590,80 $185.420,34 | $194.691,36 | 204.425,92 $214.647,22
$
VENTAS $176.590,80 | $185.420,34| $194.691,36 | 204.425,92| $214.647,22
(-) COSTOS $42.943,95 $45.091,15 $47.345,70 | $49.712,99 $52.198,64
COSTOS DE VENTAS $42.943,95 $45.091,15 $47.345,70 | $49.712,99 $52.198,64
$
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 133.646,85 $140.329,19| $147.345,65| 154.712,93| $162.448,58
$
(-) GASTOS DE OPERACION $109.399,46 | $118.216,47 | $123.338,01| 128.054,41| $133.604,16
$
GASTOS DE ADM. Y VENTAS $ 109.399,46 $118.216,47 | $123.338,01| 128.054,41 $133.604,16
(=) UTILIDAD EN OPERACION $ 24.247,39 $22.112,72 $24.007,65| $26.658,53 $28.844,42
(-) GASTOS FINANCIEROS $5.501,39 $4.527,72 $3.432,40 $2.200,24 $814,15
INTERESES BANCARIOS $5.501,39 $4.527,72 $3.432,40 $2.200,24 $ 814,15
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION
E IMPUESTOS $ 18.745,99 $ 17.585,00 $20.575,25 | $24.458,29 $ 28.030,26
(-) PARTICIPACION TRABAJADORES $2.811,90 $2.637,75 $3.086,29 $3.668,74 $4.204,54
(-) IMPUESTO RENTA $ 3.505,50 $ 3.288,40 $3.847,57 $4.573,70 $5.241,66
(=) UTILIDAD NETA $ 12.428,59 $ 11.658,86 $13.641,39 | $16.215,84 $ 18.584,06
Elaborado por: Mayra Alexandra Llumiquinga Caiza
Fuente: Investigacion propia
2.4.7 Indicadores Financieros
Se evalua financieramente utilizando los criterios de los siguientes indicadores:
o Valor Actual
= G
(1+i)
VA $21.513,76 $13.580,77 $16.411,98 $18.627,43
C(1+11,,83%1)  (1+11,,83%32)  (1+11,,83%3) (1 + 11,,83%*%)
$20.105,63

T AT 11, 83%5)



VA= $19.23791 + $13.580,77 + $16.411,98 + $ 18.627,43 + $ 20.105,63
VA =$87.963,72

VAN (Valor Actual Neto)

n i
VAN = —Io + Z —)

ey (1+i))
VAN = —$50.000 4+ $21.513,76 N $13.580,77 N $16.411,98
B ' (1+11,,83%!)  (1+11,,83%2) (1 +11,,83%3)
$18.627,43 $20.105,63

+ +
(1+11,,83%%) ' (1+ 11,,83%5)

VAN = —$50.000 + $ 19.237,91 + $13.580,77 + $ 16.411,98 + $ 18.627,43
+ $20.105,63

VAN = $15.238,10

TIR (Tasa interna de retorno)

2, Fi
1
= (1+17)
TIR = —$50.000 + $21.513,76 N $13.580,77 N $16.411,98
B ' (1+11,,83%!) (1 +11,,83%2) (1 +11,,83%3)
$18.627,43 $20.105,63

T AL, 83%Y T A+ 11,,83%5)

TIR = 23,54%
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) Costo Beneficio

B/C

> B 1+ itd )y
f— 0

> C K1+ td)

$21.513,76 $13.580,77 $16.411,98 $18.627,43
(1+11,83%1)  (1411,83%2%) (1+11,83%3)  (1+11,83%*%)

Flujo actualizado =

$20.105,63

rtiavs) — 87.963,72
COSTO BENEFICIO = 2225372
$161.366,11

COSTO BENEFICIO = 1,83 -1

COSTO BENEFICIO = $0,83

Al aplicar las férmulas de los respectivos indicadores financieros se obtiene los siguientes

resultados que se resumen en la siguiente tabla.
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Tabla 60 Indicadores financieros

TASA DE
DESCUENTO 11,83%
TIR 23,54%
VA -$50.000,00 $19'f37’9 $13.580,77 | $16.411,98 $18'227’4 $20.105,63
VAN $15.238,10
SUMA DE FLUJO
ACTUALIZADO $87.963,72
INVERSION $161.366,11

COSTO BENEFICIO $183] $0,83]

Elaborado por: Mayra Alexandra LIumiquinga Caiza

Fuente: Investigacién propia

Los indicadores financieros indican que el VAN es de 15.238,10 d6lares al ser mayor a cero el
proyecto es viable, el valor de la TIR es 23,54%, esta tasa tiene un valor atractivo para la

inversion, el costo beneficio al ser mayor a uno, en 83 centavos de dolar implica una atrayente

ganancia.
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CONCLUSIONES

Es importante realizar un diagndéstico del entorno donde se encuentra la empresa de
materiales de ferreteria y pétreos, puesto que los resultados obtenidos permitieron conocer
las oportunidades y amenazas que puede enfrentar el negocio una vez puesto en marcha,
como las acciones que pueden emprender las cadenas comercializadoras reconocidas en el

mercado.

La investigacion de mercado permitio recabar informacion necesaria respecto a los
requerimientos del cliente, de esta manera orientar las actividades para satisfacer la compra

del usuario del servicio.

La aceptacion del servicio en el mercado objetivo, es asi que de acuerdo a la encuesta
realizada se tiene que el 60% de aceptacion por parte del cliente objetivo al adquirir
materiales de ferreteria y pétreos en una empresa que le ofrezca servicio a domicilio,
ademas se determind que tipo de materiales son los de mayor consumo que se debe

abastecer la empresa para iniciar con la venta.

La puesta en marcha de la empresa distribuidora de materiales de ferreteria y pétreos tiene
como propuesta de valor el servicio a domicilio, de acuerdo a la informacion financiera

obtenida se pudo determinar la factibilidad y viabilidad del proyecto.
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RECOMENDACIONES

o Es recomendable una vez implementado el negocio, el aprovisionamiento de
mercaderia que demande el cliente, de esta manera poder satisfacer al usuario del
servicio y cumplir con los requerimientos solicitados, por lo tanto la implementacion

de una encuesta de satisfaccion del cliente puede permitir conocer aspectos de mejora.

o Una vez recuperada la inversion se debe adquirir maquinaria y equipo para ofrecer un
servicio de calidad, como también promocionar a la empresa para atraer a una mayor

cantidad de clientes que permitan incrementar las ventas.

. Al ser un nuevo servicio en el mercado se recomienda implementa un plan de marketing
que mediante a las estrategias de ventas propuestas se pueda llegar a la mente de

comprador y asi posicionar a la empresa en el mercado objetivo.

o Se recomienda implementar el proyecto en el Canton Rumifiahui, ya que permitira
aportar a la matriz productiva del pais, y apoyar a los compradores que no tienen tiempo

para trasladarse a lugares de oferta para adquirir los productos.
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Anexo 1 Encuesta al potencial Cliente

UMET

METROPOUIT

o A D

ANA
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PROYECTO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DISTRIBUIDORA DE MATERIALES DE FERRETERIA Y PETREOS A DOMICILIO,

CANTON RUMINAHUI.

El objetivo de la presente encuesta consiste en “Determinar el grado de aceptacion de una

empresa distribuidora de materiales de ferreteria y pétreos a domicilio, ubicada para el servicio

en el Canton Rumifiahui, de esta manera conocer los principales atributos en la decision de

compra por parte del cliente.

Instrucciones: Marque con una x la opcion de su preferencia.

Género:

Direccién:

MASCULINO

FEMENINO

Edad:

1. ¢Ud. adquiere materiales de ferreteria y pétreos?

2. ¢Con que frecuencia Ud. construye o remodela su vivienda?

Sl

NO

Semestralmente

Anualmente

Cada 2 afios

Cada 5 afios
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3. En los dos dltimos afios con qué frecuencia compro materiales de construccion
Semanal Quincenal Mensual Semestral
4. ¢Cuéanto de ingresos mensuales destina para la construccion o remodelacién?

De $50 a $100 | De $101 a $500 | De $501 a $3.000 | De $3001-10.000

5. ¢Cuél es su forma de pago?

Contado | Transferencia Crédito Cheque | Tarjetade Otra

electrénica directo crédito

6. ¢ Cuél es la razon de mayor importancia por la que compra en su ferreteria de confianza?

Precio Calidad y Tiempo de Variedad | Atencién

Garantia entrega

7. ¢Qué materiales de ferreteria y pétreos adquiere con mayor frecuencia?

Albafiileria | Griferia | Electricidad | Carpinteria | Pintura | Cerrajeriay Seguridad Materiales

soldadura Industrial Pétreos
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8. ¢Adquiria materiales de ferreteria y pétreos en una empresa que le ofrezca servicio a
domicilio?
Sl NO
9. ¢Cual es la mejor opcién de su preferencia para la comunicacion con la empresa de

materiales de ferreteria y pétreos a domicilio para la gestién de compra?

Directa o Whatsapp | Facebook App Pagina Llamada Otro

Personal web telefénica

¢Indique cuél?:

10.  ¢Qué servicio extra le gustaria recibir de la empresa de materiales de ferreteria y pétreos

a domicilio?

Asesoria Crédito | Servicio | Descuentos Otro
Post- y
Venta | Promociones

¢Indique cudl?:




Anexo 2 Proformas Maquinaria, Equipos, Herramientas, Muebles y Enseres

Minicargadora Cat

Qo
$20.000

-

106
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DongFeng 7 Toneladas $22.850

[2013] 15000 Kms. - Quito Negociable

Balanza Electrénica
Industrial Jontex 100 Kg /
220 Libras

U$s 78*

2, Pago a acordar con el vendedor

2 Entrega a acordar con el vendedor

Carro Carretilla Transporte <
Mercaderia
2r,oficina,bodega Cas

U$S 59
Q. Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

o Entrega a acordar con el vendedor

Cantidad: 1 unidad v




Precio Incluye IVA

@ LG

mercado,
Lider,

EXCEED V§UR VISION

Impresora-Escaner - Copiadora
con Sistema Continua

ENTRENAMIENTOS

CONTINUOS
GRATUITOS

Dirigido a:
Vendedores

Técnicos informdticos
Contadores
‘Administradores
Comerciantes

[ee—
Anfibius Vrs. CONTABLE
Registrese GRATIS en

stado de situacion inkcial, *Libro

administracion@anfibius.net s Bt “Hayorimin “Reparts

(02) 2715 €00/ O¥H1 347 910/ 091 378 911 contables, *Referencias, *Parametrizaciée.

Lugar: Edificio Anfibius
> Lunes, 13 Mayo 2019
v Lorena y A do tas Amiricas, 08:00 AM 3 11:00 AM
Urd. Plaza Asturias, calle 10 y calle H
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Computadora Cpu Intel &
Core |5 3.0 7ma Gen 2tb
4gb Led 20, 17

U$S 489

9o Pago a acordar con el vendedor

)o

Entrega a acordar con el vendedor

Consultar costos

Cantidad: 1 unidad v
Cantidad: 1 unidad

Impresora Epson Xp440 V%
Mejor Q La L380 + Wifi.

U$S 139

o Pago a acordar con el vendedor

Q. Entrega a acordar con el vendedor

jad: 1unidad v

Sistema Administrativo Q
Contable Anfibius,factura
Electronica

U$S 590

L. Pago a acordar con el vendedor

d: 1 unidad v
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Curso Online Crea Tus Qo
Apps Para Android N De
Cero A Experto

U$S 558

Q. Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion
L, Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichinch

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad v

Disefio De Paginas Web/ ¢
Tiendas Online /

Publicidad Digital

% % % % & 2 opiniones

U$S 199

—— ESPECIALISTAS EN e
D'SENO DE PAG'NAS WEB Informacion sobre el vendedor

Dre

Diferenmarket

Escritorios,estaciones De
Trabajo En L Modulares De

U' fabrimuebles-ecuador.com Ofic i na
U$S 200

Q. Pago a acordar con el vendedor
Ac deposito bancario, efectivo

nformacion

L, Entrega a acordar con el vendedor

&, Pichincha ( Quite

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad v
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Archivadores,cajoneras,e... <
Muebles De Oficina

o Pago a acordar con el vendedor
Mas informacion
o Entrega a acordar con el vendedor

Mas informacion

Cantidad: 1unidad v

luevo - 21vendidos

Silla De Espera Secretaria <
Oficina Escritorio Atica

U$S 32

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion
> =3 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito

Consultar costos

Cantidad: 1 unidad v

Estanteria Percha Gondola ©
Metalica 5 Niveles Barata
Oficina

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion
o Entrega a acordar con el vendedor

Mas informacion
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Vitrina Mostrador Q

U$S 168

9 Pago a acordar con el vendedor
Acepta to bancario, efectivo

Mas informacion
L Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Pichincha ( Quito )

Consuiltar costos

Cantidad: 1 unidad v

Nuevo - 49 vendides
Escalera Multifuncional, Q
Altura Maxima 6 Metros

U$S 144

Q. Pago a acordar con el vendedor

ito bancario, efectivo, tarjeta de

Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )
Mas informacion

Cantidad: 1 unidad v

Flexometro De 5 Metros
Ancho De La Cinta: 19mm
Escala Métric

LI$S 2%

L. Pago a acordar con el vendedor
Mas Informacion
L Entrega a acordar con el vendedor

Consuitar costos



Febon awtes doecton de comamtn Numews pars Sobbmniion
™ u,.'.-uu,..... ervelemte imfeeiwn
g alpndin nane frona, dusee

: s‘l,ss,",,...

ﬁ::mrv \‘ V\\\ 449.00
sS,snn..

errrrery TRECE DRUTT ML

Cizalla Para Cortar Varilla
28mm Marca Somar #3

U$SBOO

L. Pago a acordar con el vendedor

2. Entrega a acordar con el vendedor

Comprar

Balanza Electronica Digital
De 5g A 40kg Potente
Profesional

U$S39

L Pago a acordar ¢

Camisetas Para
Sublimacion,tacto
Algodén, Desde 3,49 X
Myr .

U$S3

L2 pPa rdar con el vendedor

L Entrega a acordar con el vendedo

Gorras Promocionales Personalizadas Sublimadas.

$3.25
$3.00
$2,75
$2,50
$2,25
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composite
=

)

CLASICO|
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Cascos Normados

U$S 37

L. Pago a acordar con el vendedor

2 Entrega a acordar con el vendedor

Chaleco Con Doble Cinta
Reflectiva De Seguridad
Industrial

U$S 7

L. Pago a acordar con el vendedor

L Entrega a acordar con el vendedor

Botin Bota Seguridad
Dielectrico Alto Voltaje
Punta De Acero

U$S 28

2 Pago a acordar con el vendedor
o Entrega a acordar con el vendedor

Color: cafe
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Uniformes Para Empresas

U$S 22

Pago a acordar con el vendedor

)o

Cantidad: 1 unidad v

UNIFORMES PARA EMPRESAS

Complementa la imagen de tu uniforme
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Anexo 3 Proformas Inventario
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CONSTRUCCION

PROFORMA

Contratista: Marcia Caiza Gualotufia

Fecha: 15 demavodel 2019

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO
§M3 Polvo azul, 65.00
M3 Arena fina 65.00
8M3 Piedra 45.00
V] Ripio 30.00
M3 Lastre 60.00

Elaborado por:

Sra. Marcia Caiza G.
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