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RESUMEN

El sector comercio ha sido el segundo mas grande de la economia ecuatoriana,
segun el Banco Central (2011), ocupando el 20% y 30% del total de sectores;
el comercio al por mayor y menor de electrodomésticos es muy atractivo debido
a que el Ecuador ha sido uno de los paises que mas electrodomeésticos
comercializa en América Latina.

El mundo se ha mantenido dinamico gracias a la innovacion, a nuevas ofertas
en términos energéticos, ambientales y tecnoldgicos, cada vez a menores

precios.

Ecuador importa aparatos electrénicos debido a no existir producciéon nacional
de calidad, ni suficiente tecnologia para producirlos, por tal motivo, se
encuentra en la necesidad de abrirse y buscar nuevos mercados para poder

satisfacer las necesidades locales.

La idea nace como una oportunidad que se observa en un negocio familiar
dedicado a la compra y venta al por menor de electrodomésticos, comprando a
grandes importadores como: Juan Eljuri, Dismayor, Tomebamba, JVC, etc. La
idea es importar electrodomésticos directamente de proveedores extranjeros y
eliminar intermediarios (otros importadores); asi, se comercializara
electrodomésticos mejorando la calidad de vida de las personas, logrando

generar y aumentar valor para los accionistas.

CREVEFA Cia. Ltd., comercializara tanto al por menor, a través de una nueva
sucursal, como al por mayor, la cual sera su nueva linea de negocio.

Los electrodomésticos a importar corresponden a las lineas: blanca y café, en
las mejores marcas: SONY, LG, SAMSUNG, ELECTROLUX, WHIRLPOOL.
Los electrodomésticos se venderan con garantia, lo cual contribuira a
incrementar la confianza del cliente, tanto en los productos como en la

empresa.
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Los clientes potenciales seran: el consumidor final (personas entre 20 y 64
afnos de edad, residentes en Quito y el Valle de los Chillos, pertenecientes a la
PEA); e intermediarios (pequefios almacenes que vendan electrodomeésticos).

La poblacién ecuatoriana incrementa un 5% anualmente y cada vez existen

mayores necesidades que satisfacer.

El negocio serd sostenible por los factores anteriormente mencionados, y
adicionalmente, porque al ecuatoriano se lo ha denominado como “comprador
compulsivo”, debido a ser capaz de adquirir cualquier bien o servicio que
satisfaga sus necesidades, mas aun hoy en dia que se tiene la influencia del

factor tecnologia.
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ABSTRACT

The trade sector has been the second largest sector of the Ecuadorian
economy, according to the Central Bank, occupying 20% and 30% of all
sectors, the wholesale and retail appliance is very attractive because Ecuador
has been one of the countries that more appliances commercialize in Latin
America.

The world has remained dynamic through innovation, new offerings in terms of

energy, environmental and technological and increasingly at lower prices.

Ecuador imports electronics equipment due to the absence of national
production of quality, nor enough technology to produce, as such, Ecuador

needs open up and search news markets to meet local needs.

The idea came as an opportunity that is seen in a family business, dedicated to
buying and selling retail goods, buying to large importers such as: Juan Eljuri
Dismayor, Tomebamba, JVC, etc. The idea is to import appliances directly from
foreign suppliers and eliminate intermediaries (other importers), of this way will
be commercialized electrical appliances, improving the quality of life of people

and getting generate and increase shareholder value.

CREVEFA Cia. Ltd., will market in two ways: retail, through a new office branch,
and wholesale of what will be its new line of business.

Appliances to import correspond to lines: white and brown, in the best brands:
Sony, LG, SAMSUNG, Electrolux and Whirlpool.

The appliances will sell with warranty, which will help increase customer
confidence in both: the products and the company.

Potential customers will be: the final consumer (people between 20 and 64
years old, living in Quito and Valle de los Chillos, part of the economically active
population) and brokers (small stores devoted to selling appliances).



Ecuador's population increased by 5% annually and whenever there is a greater
need to meet.

The business will be sustainable by all the factors mentioned above, and
additionally, because the Ecuadorian people has been referred like:
"compulsive shopper”, because is able to acquire any good or service that
meets their needs, even more today that it has influence of the technology

factor.
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INTRODUCCION

El presente plan de negocios tiene como objetivo comercializar y distribuir
electrodomésticos en la ciudad de Quito (Valle de los Chillos), mediante la
importacion de aparatos electronicos desde otros paises como: Panama,
Estados Unidos y China, debido a la gran demanda existente en el Ecuador,
por ser un pais consumista y no haber suficiente tecnologia de produccion ni

capacidad de competencia ante marcas reconocidas internacionalmente.

Se ha realizado un estudio del micro y macro entorno para analizar el
crecimiento del sector en el cual se tendra incidencia, al igual que la realidad de

los consumidores, competencia y productos sustitutos.

Se ha llevado a cabo una investigacién de mercados que permita determinar la
aceptacion de productos importados a comercializar, asi como también: la
frecuencia de consumo, los factores claves al momento de la compra, las
preferencias, formas de pago y los paises mas convenientes de donde se

pueda importar.

Se ha desarrollado un plan de marketing para el segmento de mercado elegido
al igual que un estudio de estrategias de producto, fijaciébn de precios,

distribucién y comunicacion.

Se ha desarrollado planes de contingencia para los posibles riesgos a los

cuales se esta expuesto como empresa importadora y comercializadora.

Se ha desarrollado una estructura organizacional y un equipo gerencial para un

mejor desenvolvimiento de la empresa.

Finalmente se ha determinado la factibilidad financiera del negocio.



CAPITULO |

1 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.

1.1 ClUu.

De acuerdo a La Clasificacién Internacional Industrial Uniforme de todas las

Actividades Economicas (ClIU 3), el negocio se ubica en el siguiente codigo:

CODIGO
G.

G513.
G5139.

G5139.0.

G5139.00.

G5233.

G5233.0.

G5233.00.

Tabla 1.1 Clasificacion Internacional Industrial Uniforme.
DESCRIPCION

COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR;
REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES,
MOTOCICLETAS, EFECTOS PERSONALES Y ENSERES
DOMESTICOS.

VENTA AL POR MAYOR DE ENSERES DOMESTICOS.
VENTA AL POR MAYOR DE OTROS ENSERES
DOMESTICOS.

VENTA AL POR MAYOR DE APARATOS, ARTICULOS Y
EQUIPO DE USO DOMESTICO.

Venta al por mayor de aparatos de radio, television y artefactos
del hogar.

VENTA AL POR MENOR DE APARATOS, ARTICULOS Y
EQUIPO DE USO DOMESTICO.

VENTA AL POR MENOR DE APARATOS, ARTICULOS Y
EQUIPO DE USO DOMESTICO.

Venta al por menor de aparatos de radio, television, artefactos
electrodomeésticos y articulos para el hogar en general.

Fuente: http://www.inec.gob.ec/web/guest/institucion/direcciones/sub_gen/ana_inf_est/ana_sin

Elaborado por: La Autora.



Grafico 1.1 Clasificacion Internacional Industrial Uniforme.

@

Fuente: INEC.

Elaborado por: La Autora.

La CIUU permite clasificar uniformemente las actividades economicas
productivas del pais, presentando diversas categorias y de esta manera
permitir su comparacion a escala internacional.

El Plan de Negocios, se enfoca en la industria del comercio al por mayor y
menor de enseres domeésticos ya que se importara electrodomésticos para

comercializarlos en la ciudad de Quito.

1.2 INDUSTRIA- PRODUCTO.

e INDUSTRIA: Comercio al por mayor y menor de electrodomésticos
(enseres domeésticos).

Ecuador es un pais que mas electrodomésticos comercializa en Latinoamérica,
junto con Argentina y Brasil. Los ecuatorianos han demostrado gran acogida a
toda nueva tecnologia en lo que corresponde a electrodomésticos, de tal
manera que existe la presencia de una tienda de articulos para el hogar
cada dos cuadras en los centros de las ciudades®; este dato puede resultar

! http://www.reparacion-de-electrodomesticos.com/articulos-para-el-hogar/electrodomesticos-

en-ecuador.html
Fuente: Informe Sectorial Electrodomésticos.



increible pero es muy real, y se puede decir que la venta de electrodomésticos

€S un negocio rentable.

‘A partir del nuevo milenio las tiendas de electrodomésticos en Ecuador
comenzaron a ser furor; si a este factor sumamos otro como el “crédito” y “las

cuotas sin interés”, tenemos como resultado un gran crecimiento del sector”?.

Segun varias encuestas solo un 20% de ciudadanos ecuatorianos realiza sus
compras por necesidad, mientras que a los restantes se los considera como
“‘compradores compulsivos”. Los Televisores y equipos de musica son los
artefactos que mayor demanda presentan, a pesar de los recargos arancelarios

gue se les han impuesto.

e PRODUCTO: Los electrodomésticos estan conformados principalmente por

tres lineas:

- Linea Blanca (cocinas, refrigeradoras, aires acondicionados, lavadoras,
secadoras, entre otros).

- Linea Marron (televisores, LCD, LED, DVD, teatros en casa, mini-
componentes, etc.)

- Enseres Menores (licuadoras, ventiladores, planchas, tostadoras,
secadores de pelo y en general productos de cocina y de limpieza

personal).
1.3  ANALISIS SITUACIONAL.
1.3.1 ANALISIS MACROENTORNO.
Para el presente Plan de Negocios, es de gran importancia analizar las
variables econ6micas que mas incidencia tienen sobre el negocio, con la

finalidad de identificar factores positivos y negativos en la importacién de

electrodomésticos para la comercializacion en la Ciudad de Quito.



1.3.1.1 FACTORES ECONOMICOS.
a PIB.

Gréfico 1.2 Producto Interno Bruto e Ingreso Per Capita.

Producto Interno Bruto, PIB e Ingreso per capita
recios constantes de 2000, CVE - -
miles de USD tp ) reducido 2-]Pg
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Fuente: Estadisticas Macroeconémicas BCE.

“En el ano 2008 el PIB per capita se incrementoé en 5.7% mientras que en el
2009 se redujo en 1.1% debido, principalmente, a los efectos de la crisis

econdémica mundial. El PIB del Ecuador presentd un crecimiento de 7.2% en el
2008 y de 0.36% en el 2009”2

Grafico 1.3 Variacion del PIB.
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Fuente: BCE.

Elaborado por: La Autora.

2http://www.bce.fin.ec/docs.php?path:/documentos/Estadisticas/SectorReaI/Previsiones/lndCoy
untura/EstMacro032011.pdf



La variacion del PIB en los ultimos afios ha sido muy irregular segun el BCE,
siendo el 2009 uno de los afios mas bajos dentro de los ultimos 10 afios. El afio
2010 mejord con una variacion del 3,73%. Sin embargo en los dltimos 2 afios
(2010 Y 2011) el PIB se ha incrementado, lo cual es beneficioso para el pais y
para el negocio, ya que un aumento en el PIB puede generar un mejor nivel de
vida al aumentar: el empleo, que se analiza posteriormente, los ingresos y de
igual manera, el poder adquisitivo de las personas que se incrementa al tener
mayor facilidad de adquirir cualquier tipo de bienes.

Segun Diego Borja, presidente del Directorio del Banco Central: "La economia
va a tener un desempefio muy favorable" debido a que Ecuador espera lograr
un crecimiento de 5 % del Producto Interno Bruto (PIB) y una inflacién de 3,6 %

para el presente afo 20113,

b PIB INDUSTRIAS.
Gréafico 1.4 PIB Industrias.

Contribucionde las industrias a la variacion trimestral del PIB
precios constantes de 2000, tasas t/t-1, CVE
- tercer trimestre de 2010-
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Fuente: Estadisticas Macroecondmicas BCE.

3 http://www.asambleanacional.gov.ec/201011174724/noticias/boletines/el-crecimiento-

estimado-del-pib-para-el-2011-sera-de-506-con-una-disminucion-al-350-para-el-2014-diego-
borja.html



Como se observa en el gréfico anterior todas las actividades econdmicas

presentan crecimiento, a excepcion unicamente de la pesca.

Se puede ver que en el tercer trimestre del 2010, los Otros elementos del PIB
(recaudaciones de impuestos indirectos netos sobre productos) y Otros
servicios, Construccion, Comercio, Minas y Canteras, fueron las industrias
que mas contribuyeron al crecimiento del PIB. Esto es una muestra de que el
Comercio tiene una tendencia creciente en el tiempo, a pesar de las trabas
que ha impuesto el gobierno (aranceles). Esto repercute positivamente en la
implantacion del negocio, siendo un beneficio, ya que la industria se encuentra

creciendo y existen cada vez mas oportunidades de que el negocio sea

rentable.*
¢ INFLACION.
Gréfico 1.5 Inflacién 1900-2009.
1999 - 2009
N
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Fuente: BCE.

Como se puede apreciar en la grafica vemos que desde el afio 98 la inflacion
mas alta que Ecuador ha tenido fue en los afios 1999 y 2000, afios donde la
tasa lleg6 casi al 100% y como medida para contrarrestar tal fenomeno se opté
por la dolarizacion, a partir de entonces, la inflacion ha tenido una tendencia a
la baja lo cual es positivo para el negocio, ya que los precios de los bienes
crecen menos acelerados, las personas aumentan su poder adquisitivo y

pueden obtener algun otro bien.

4http://www. bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoy
untura/EstMacro032011.pdf



Grafico 1.6 Inflacion 2009-2011.
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Inflacion 2009-2011.

Fuente: BCE.

Elaborado por: La Autora.

En los afios 2007 y 2008 nuevamente la inflacion sube considerablemente
debido a la devaluacion del ddlar, frente al euro, lo cual encarecié totalmente
las importaciones; posteriormente se dio la crisis financiera comenzando con
EEUU y se repartio al resto del mundo, debilitando de ésta manera la economia
mundial. A partir del tercer trimestre del 2009 nuevamente la inflacion presenta
tendencia a la baja, debido a medidas adoptadas por el gobierno de Rafael
Correa. Actualmente la inflacién se encuentra en un 3.57%°>, se espera que se

mantenga o siga con tendencia a la baja, para la mejora de toda actividad

econdmica del pais.

d TASAS DE INTERES.
Grafico 1.7 Tasa de Interés Activa.
Tasa de Interés Activa.
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Elaborado por: La Autora.

® Fuente: BCE.




La tasa de interés activa en Febrero del 2011 se situ6 en 8.25%° (la mas baja
de los 2 dltimos afios), actualmente en Abril del 2011 se encuentra en 8.34%°,
se espera que tenga cierta tendencia a la baja ya que favoreceria a la
economia ecuatoriana, pudiendo realizar préstamos con intereses cada vez

menores y de ésta manera poder incursionar en cualquier actividad econdmica.

Grafico 1.8 Tasa de Interés Pasiva.

Tasa de Interés Pasiva.
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Fuente: BCE.

Elaborado por: La Autora.

La tasa de interés pasiva hasta Febrero del 2011 se ha mantenido con
tendencia a la baja hasta llegar al 4.51%’, los meses de Marzo y Abril han

tenido un pequefio incremento, pero no lo suficiente para tener una economia
de ahorro.

1.3.1.2 FACTORES SOCIALES.

a EDUCACION.

El recurso humano es un factor fundamental para el progreso y desarrollo del
pais y por tal motivo la educacion ha tomado cada vez un papel mas importante
en la sociedad; sin embargo, anteriormente para el Ecuador éste factor ha sido

un gran problema para su desarrollo, debido a que no se alcanzé buenos
niveles de educacién y calidad.

6 http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa
! http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=pasiva
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Existen tres grandes problemas que Ecuador enfrenta en la Educacion®:

- Calidad educativa.
- Eficiencia del sistema.

- Sostenibilidad del financiamiento y calidad del gasto.
Los problemas del sistema educativo han sido™:

- Falta de presupuesto.
- Calidad de los docentes.

- Bajos sueldos de los docentes.

Los docentes son un pilar importante si se quiere llegar a obtener buenos
sistemas de educacion, sin embargo, no existen incentivos hacia ellos y cada
vez la profesion de profesor se encuentra mas escasa. Se debe tomar una
politica respecto a los docentes del pais, para corregir el sistema educativo y
poder convertir a la docencia en una profesiobn reconocida socialmente,

alcanzando altos niveles de profesionalismo de los educadores.

En los sectores rurales el ingreso de estudiantes a un sistema educativo cada
vez es menor, “Mientras mayor es la edad y el nivel educativo avanza, menor
es su acceso™. “6 de cada 10 adolescentes urbanos comprendidos entre 12 y
17 afos se encuentra estudiando, mientras que 4 de cada 10 lo hace en lo
rural. 1 de cada 2 adolescentes abandona los estudios al terminar la

primaria”*’.

8Fuente: HABITUS 2007.
® Fuente: INEC, ECV 2006. SIISE. ODNA CSE.
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Tabla 1.2 Calidad Educativa (%), Culminacién de Estudios.

CALIDAD EDUCATIVA.Y ‘

37% Escuelas y colegios tienen biblioteca.

63% Escuelas tienen laboratorio de computacion.

CULMINACION DE ESTUDIOS.

7 de cada 10 ecuatorianos/as han terminado la primaria.

4 de cada 10 ecuatorianos/as han terminado la educacion basica.

3 de cada 10 ecuatorianos/as han terminado la secundaria.

Fuente: INEC.

Elaborado por: La Autora.

Cambiar un sistema educativo y llegar a una educacion con equidad llevara
tiempo, sus efectos se observaran a mediano y largo plazo; esto sera posible si
todos los actores contribuyen generando cambios de actitud para un mejor

bienestar y junto a ello una buena politica de gobierno™*.

Actualmente el gobierno se ha preocupado de la educacién, mejorando la
infraestructura en escuelas marginales que anteriormente se encontraban
abandonadas, el gasto publico dedicado a la educacion se ha incrementado y
se espera que la educacidon ecuatoriana no siga siendo una traba para
alcanzar el desarrollo del pais.

Un pais con mejores niveles de educacion, alcanza un mejor desarrollo y
bienestar, a su vez acceden a una mejora econdmica, lo cual incrementa su
capacidad de compra y adquisicion de bienes, sean éstos nacionales o
importados. Esto es un aspecto positivo para la implantacion del negocio ya
que aumentaria la demanda de los productos y por tal motivo la oferta debe

satisfacer dicha demanda.

1% Eyente: INEC, ECV 2006 SIISE (datos preliminares). CSE 2007.
?Fuente: problemas de la educacion ecuatoriana,
http://www.slideshare.net/luchinsito_2/problemas-de-la-educacion-ecuatoriana



Imagen 1.1 Informe del Progreso Educativo, Ecuador 2006.

Iinforme del Progreso Educativo, Ecuador 2006
Nota

Tendencia

Comentarios

Cobertura

Ha existido un incremento importante en la cobertura
de los nifios y nifias que ingresan de 2do. a 7mo. afio
de educacidn bésica, pero el ausentismo es signifi-
cativo en primero de basica, en los dltimos afios de
basica, y en bachillerato.

Eficiencia

Hay menor repeticién escolar, pero todavia muchos
nifios y nifias abandonan la escuela antes de concluir
sus estudios.

Calidad

En las dltimas pruebas nacionales los nifios rindieron
menos que en pruebas anteriores, y sus puntajes en
pruebas internacionales son menores que los de otros
paises de América Latina.

Los nifios pobres provenientes de las dreas rurales, de
la Costa y la Amazonia, indigenas y afroecuatorianos,
acuden con menor frecuencia a la escuela y tienen
logros académicos menores, en comparacion con los
de otras zonas, La diferencia de escolaridad entre ricos
y pobres se ha incrementado.

A pesar de existir estindares curriculares desde 1996,
no se sabe si se estin cumpliendo. Es necesario eva-
luar el progreso de la reforma curncular y establecer

politicas para mejorar los niveles de ejecucion.

El sistena nacional de evaluacidn de logros de apren-
dizaje se quedé en suspenso. En el 2006 el modelo de
evaluacion LLECE fue asumido por el MEC.

Los sistemas de formacion, capacitacion e incentivos
para los docentes contindan inadecuados. El hecho
que los maestros no estin integrados en las reformas
educativas contnibuye a que la situacién no mejore.

Ecuador invierte menos en educacién que otros pai-
ses. Ademis, ol gasto es disperso y poco transparente.
La tendencia no ofrece mucha esperanza en que se
aumentard en inversion lo suficiente para ef futuro

proximo.

\

Aunque existen iniciativas educativas importantes

en el nivel local, la inestabilidad politica continua y
la debilidad institucional hacen cada vez mds dificil
coordinar el sistema, y dar continuidad a las politicas
y programas educativos.

Escala de Notas

mToAA® >

Excelente
Bueno

Regular
Deficiente
Muy deficiente

Fuente: Problemas de la educacion ecuatoriana.

12
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b CULTURA.

Los hogares ecuatorianos destinan sus ingresos de manera dispareja, unos
destinan sus ingresos al consumo de bienes y servicios, otros destinan al
ahorro y otros al pago de deudas e inversion®?.

Es de gran importancia tener en cuenta que al momento de pagar por la
compra de un bien, los hogares con altos ingresos utilizan generalmente el
dinero plastico (pueden ser cheques o tarjetas de crédito), mientras que los
hogares con menores ingresos pagan en efectivo.
Los hogares con altos ingresos casi siempre cuentan con créditos
permanentes, por otro lado, los hogares con ingresos menores acceden a

algun tipo de crédito para poder financiarse o adquirir un bien.

Imagen 1.2 Formas de Pago.

e

Fuente: Google.

Las empresas utilizan muchas estrategias al momento de vender, como por
ejemplo los “‘combos”, que atraen a muchos hogares de ingresos medios y
bajos, ya que adquieren varios bienes por la compra de uno, piensan en cierta
forma que es una manera de ahorro.

Otra estrategia importante que realizan las empresas de venta de
electrodomeésticos, es brindar crédito inmediato y sin muchos requisitos a la
hora de comprar, tomando en cuenta que sus tasas de interés no sean las
mejores del mercado. Las empresas que han podido satisfacer las necesidades
de sus clientes han podido mantenerse en el mercado, y obtener la fidelidad de

los mismos.

12 Fuente: Diario HOY Ciudad Quito Autor: Por Mauricio Orbe Garcés, Consultor y analista
de mercados.
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¢ DESEMPLEO.

Gréafico 1.9 Desempleo.
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Fuente: BCE.

Elaborado por: La Autora.

En los ultimos cinco afios el desempleo sube y baja dentro de un rango del 6%
al 9%, lo cual no es muy beneficioso para las personas ni para la economia
ecuatoriana ya que al existir desempleo las personas dejan de tener poder
adquisitivo y como consecuencia la oferta y demanda de bienes y servicios
disminuye. En Marzo del 2010, se tuvo la tasa mas alta de desempleo
equivalente a 9.10%, sin embargo al culminar el afio 2010 se obtuvo una

tasa minima del 6.10%, una reduccion importante en 9 meses.

Se espera que el desempleo tenga una tendencia decreciente en los siguientes
afos, lo cudl seria muy beneficioso para la economia ecuatoriana y para la
implantacion del negocio, ya que se produciria mayor cantidad de bienes y
servicios, ademas de que incrementaria el consumo de los bienes, sean éstos

importados o nacionales.

13 http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=desempleo
http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/eco/desemecuador.htm
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1.3.1.3 FACTORES POLITICOS.

El Ecuador se encuentra bajo un régimen democrético, desde finales del
afio 1979, desde entonces cada cuatro afios se convoca a sus ciudadanos a
formar parte de las votaciones “libres y directas”. Ecuador esta conformado por
tres poderes: Ejecutivo, Legislativo y Judicial, que deben guardar
independencia entre ellos sin embargo, no se manejan de esa manera y han

sucedido hechos de interferencia.

Ecuador vive alta inestabilidad politica, los partidos politicos evidencian
Unicamente desprestigio y poca credibilidad. Un caso claro de conflictividad en
el Ecuador fue desde los afios de 1996 hasta el 2001, en donde, en tan solo
cinco afos sucedieron seis gobiernos (Bucaram, Arteaga, Alarcon, Mahuad,
Triunvirato y Novoa), este es un ejemplo de la poca estabilidad que tiene el
pais. “La politica y los politicos (con ciertas excepciones) hoy por hoy, son

sinénimo de ineficiencia y corrupcion”.

Ecuador ha mantenido una vida politica agitada, por lo que en varias ocasiones
la democracia no ha sido respetada y ha sido quebrantada con golpes de

Estado y cuartelazos, dando paso a gobiernos de facto.
1314 FACTOR TECNOLOGICO.

Actualmente en un mundo globalizado, el factor tecnolégico es de gran
importancia para el desarrollo de cada pais, por este motivo, las grandes
potencias mundiales como EEUU y Japdn se han desarrollado sobremanera en
comparacion con los paises subdesarrollados, como es el caso de Ecuador que

no ha invertido en investigacion y desarrollo™.

Gracias al factor tecnolégico ahora se puede consumir nuevos productos, se
accede con mayor rapidez y menor costo a cualquier tipo de informacion, se
agilitan los procesos de produccion y comercializacion. Las telecomunicaciones

han sido las mas favorecidas en los ultimos anos.

1 http://www.eumed.net/libros/2005/gcc/2b.htm
!> Fuente: Tecnologia en electrodomésticos.



16

En lo que respecta a la industria de los electrodomésticos, la tecnologia es
fundamental, hemos visto en los ultimos afios grandes cambios, como en el
caso de los LCD y LED que van opacando a los televisores normales, grandes

y que ocupan mucho espacio, actualmente éstos se estan extinguiendo.

Es importante que Ecuador empiece a invertir en desarrollo y tecnologia propia,
de ésta manera se pudiera producir bienes que solo se importan como es el
caso de los electrodomésticos y aparatos electronicos (especialmente linea

café), claro esta que no habra resultados a corto plazo, sino en el largo plazo.
1.3.2 ANALISIS MICROENTORNO.

1321 5 FUERZAS DE PORTER.

Grafico 1.10 Fuerzas de Porter.
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Fuente: Libro: Michael E. Porter-Competitive Strategy.

Elaborado por: La Autora.



17

Media - Alta amenaza de nuevos competidores.
Alta rivalidad entre competidores.

Alto poder de negociacion de los compradores.
Alto poder de negociacion de los proveedores.

Alta amenaza de productos sustitutos.

A pesar de que la mayor parte de las variables del micro entorno son altas y
negativas el negocio si seria factible y rentable debido a variables como el
comportamiento del consumidor, sus gustos, preferencias y a estrategias
creativas y atractivas que se implementaran en el negocio para satisfacer las
diferentes necesidades de los clientes, de acuerdo a la investigacion de

mercados realizada.
e Comportamiento del consumidor.

Este factor es de gran importancia para el negocio ya que los ecuatorianos se
caracterizan por ser personas que gustan de la novedad, adquieren cualquier
aparato de moda o de ultima tecnologia, el precio no es un obstaculo, lo
pueden adquirir por medio de créditos, ya sea con tarjeta de crédito o crédito

directo con el almacén.

En la mente del consumidor se encuentran muy posicionadas las mejores
marcas, como: SONY, LG, SAMSUNG, en caso de la linea marrén o cafe,
mientras que por el lado de la linea blanca, las marcas mas conocidas son
Indurama, Innova, Electrolux, Whirlpool, Oster. Es dificil que prefieran otras

marcas por mas econémicas que sean.

A los ecuatorianos se los define como “compradores compulsivos”, no compran
Gnicamente por necesidad sino también por satisfacer sus gustos no muy
necesarios y por lo general al momento de la compra prefieren

electrodomeésticos de larga vida util.



18

1.3.2.1.1 Amenaza nuevos competidores (media- alta).

Existe mucha competencia en lo que corresponde a la venta de
electrodomésticos al por menor, pues por ser un negocio rentable, la mayoria
de los almacenes pequefios compran y adquieren los bienes de grandes y
medianos importadores, como: Importadora Tomebamba, Dismayor, JCV, Juan
Eljuri, entre otros, sin muchas trabas. Muchas de éstas empresas importadoras
son duefias de cadenas de electrodomésticos al por menor como es el caso
de Dismayor que es duefio de Créditos Econdémicos. Entre los competidores
mas fuertes se encuentran La Ganga, Artefacta, Comandato, Créditos
Econdmicos, Japdén, Jaher, Marcimex, Orve Hogar, éstos en lo que
corresponde a cadenas reconocidas a nivel nacional. Segmentando por la
ubicacioén en el Valle de los Chillos tenemos a: Almacenes Silvanita, Comercial

Franklin, Almacenes Villafuerte.

Por el contario, en lo que corresponde a los grandes importadores, es menor la
amenaza de competidores ya que se necesita gran cantidad de capital, que no
es tan facil adquirirla, pero tampoco es nula. En estos casos, generalmente se
acude a créditos bancarios a través hipotecas o ciertas garantias.

Actualmente, un gran inconveniente es el arancel que se ha impuesto a los
electrodomésticos, esto hace que se encarezca el producto, sin embargo se
debe satisfacer la demanda mediante importacion ya que no existe produccion
nacional de la mayoria de los electrodomésticos (especialmente linea café).
Todos los electrodomésticos tienen que cumplir con normas técnicas
especificadas por el INEN, caso contario no pueden ser comercializados a nivel

nacional.
1.3.2.1.2 La rivalidad entre los competidores (alta).

La rivalidad de los competidores es muy alta y progresiva al mismo tiempo,
cada rival ataca con nuevas estrategias para acaparar nuevos mercados y
mantener los que ya se tiene, ésta Ultima es una tarea cada vez mas dificil. A
diario los competidores utilizan mayor cantidad de estrategias que facilitan al

consumidor final, adquirir un bien con la menor cantidad de trabas, por ejemplo:
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- Créditos inmediatos sin garantias.

- Créditos hasta 24 meses.

- Un mes de gracia, antes de comenzar a pagar la primera cuota.
- Cuotitas semanales desde $5 para llamar la atencion del cliente.
- Descuentos de hasta el 50% en mercaderia seleccionada.

- Tarjetas de crédito y descuento propio del almacén.

- Regalos y premios por ciertas compras, etc.

Constantemente los competidores se enfrentan a guerras de precios,

promociones y campafas publicitarias para acaparar el mercado.
1.3.2.1.3 Poder de negociacién de los proveedores (alto).

El poder de negociacién de los proveedores es alto, debido a que imponen
condiciones tanto de precio, como de voliumenes minimos de compra por cada
artefacto y si no hay la suficiente demanda no es factible llegar a un acuerdo;
en general ademas, piden varias compras de contado (las primeras
adquisiciones con montos minimos establecidos).

Cuando es fuerte la marca del proveedor, los clientes deben obedecer ciertas
reglas, como la fidelidad a una sola marca, en este caso, lo mejor seria
especializarse en una sola marca o producto.

Es una gran amenaza para los clientes que los proveedores coaccionen con
una integraciéon hacia adelante en la industria, como por ejemplo, al poner ellos

mismo sus propios distribuidores minoristas™®.
13214 Poder de negociacién de los clientes (alto).

El poder de negociacién de los clientes es alto debido a que cada vez, las
personas se vuelven mas exigentes, buscan mejores precios, mejor calidad,
mejores marcas y servicios post venta, aspectos fundamentales de los
consumidores a la hora de la compra. Para el consumidor final no es
complicado cambiar de proveedor, sea éste cadena o almacén de
electrodomésticos, debido a la gran existencia de competidores, en caso de no

satisfacer sus necesidades.

'8 http://iwww.12manage.com/methods_porter_five_forces_es.html
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Las personas pueden comprar en grandes cadenas de electrodomésticos como
Japoén, La Ganga, Créditos econdémicos, Artefacta entre los mas conocidos y
también pueden adquirir en medianos y pequefios almacenes dedicados a la
venta de electrodomésticos. El cliente comprara en donde obtenga mas
facilidades como: crédito directo que es una forma de pago muy demandada en
la actualidad, ademds de la tarjeta de crédito y en el cuél se le otorgue mayores
beneficios ya sean descuentos o regalos y servicios post venta como es el caso

de las garantias de los productos, mantenimiento y seguro por robo.
1.3.2.1.5 Amenaza de productos sustitutos (alta).

Existen muchos productos sustitutos. Cambiar de un producto a otro va a
depender de gran manera de la personalidad del individuo, mientras ciertas
personas dedican su tiempo a ver programas en la television, otras personas
pueden ocupar el mismo tiempo para realizar cualquier otra actividad, como por
ejemplo: leer un diario, una revista, un libro, los cuales vendrian a ser

productos sustitutos de la tv.

En muchos casos los productos se sustituyen porque aparecen otros de mejor
calidad y que prestan el mismo servicio e incluso servicios adicionales al
anterior, tal ha sido el caso que hace varios afios utilizaban el VHS como
medio de audio y video, el cual fue totalmente sustituido por el DVD,
actualmente éste ultimo esta siendo reemplazado por el BLU RAY disc, debido

a los avances tecnoldgicos que entra al pais.

Otro factor por el que se sustituyen los productos son los precios, salen nuevos

productos similares a precios mas reducidos.
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1.4 ANALISIS FODA DE LA INDUSTRIA, EMPRESA.
FORTALEZAS.

a Recursos disponibles.- Se cuenta con 2 almacenes ya establecidos, por
lo que no se invertiria gastos como arriendo o compra de un local para
iniciar el negocio, se dispone de capital para comenzar a importar, en caso
de necesitar mas cantidad de dinero se lo obtendr4d mediante crédito
bancario.

b Experiencia en el negocio.- Los 10 afios de experiencia en la venta de
electrodomeésticos, es una ventaja que se tiene con los principiantes en el
negocio.

c Clientes.- Se tiene la ventaja de tener una base de datos de clientes
(consumidores finales) ya establecidos y otros que son leales a la
empresa.

d Servicio.- La empresa se regira bajo un sistema de excelente servicio de
calidad que satisfaga las necesidades de los clientes, lo cual permitira la

fidelidad de los mismos hacia la empresa.
DEBILIDADES.

a Crédito proveedores.- La forma de pago de las primeras importaciones se
las haran de contado; el crédito de parte de los proveedores se dara a
mediano plazo, después de analizar: los volumenes de compra, frecuencia
de compra y otros requerimientos que el proveedor necesite.

b Ineficiencia de garantias.- El importar electrodomésticos obliga a contratar
un servicio técnico a cargo de la empresa importadora; la empresa al dar
créditos a sus consumidores finales e intermediarios tiene que dar garantia
de los productos, lo cual es un coste adicional que iria a cargo de la

empresa.
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OPORTUNIDADES.

Crece la industria del comercio al por mayor y menor.- La industria del
comercio mantiene una tendencia creciente lo cual es muestra de encontrar
una oportunidad de negocio y rentabilidad.

Crecimiento del mercado.- Se estima que la poblacion ecuatoriana va
incrementando en un 5% anualmente; el mercado cada vez crece y van

existiendo mayores necesidades que satisfacer.

AMENAZAS.

Alta competencia.- Cada vez mas compafiias entran al mercado de la
venta de electrodomeésticos, sea de manera formal o informal, debido a que
ven un negocio rentable.

No se conozca lo suficiente al proveedor.- Si no se tiene un contacto
directo con el proveedor puede existir la amenaza de estafa, una mala

negociacion puede ser un tropiezo para el comienzo del negocio.

Grafico 1.11 FODA Empresa.
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Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO I

2 INVESTIGACION DE MERCADO Y ANALISIS.

2.1 DESCRIPCION, PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El sector comercio (al por mayor y menor) es el segundo mas grande de la
economia ecuatoriana, ocupa entre 20% al 30% del total de sectores’.

En el Ecuador Unicamente existe produccion nacional de electrodomésticos
linea blanca (cocinas, refrigeradoras), a cargo de la empresa INDURAMA; lo
correspondiente a la linea café, en su totalidad se importa de paises como:
EEUU, Panama y en mayor porcentaje de China, con el objeto de satisfacer la
demanda nacional que cada vez ha ido incrementandose en el tiempo, este
aumento se debe a varios factores: necesidades béasicas del hogar, gustos y
preferencias de los consumidores, aumento del nivel de vida de las personas y

aumento del poder adquisitivo de los mismos.

Al ecuatoriano se lo ha denominado “comprador compulsivo”, debido a que es
capaz de adquirir cualquier bien o servicio que satisfaga su necesidad,
independientemente del tipo que ésta sea; hoy en dia el factor tecnolégico ha
influenciado mucho y ha sido capaz de inventar nuevos productos cada vez

mas avanzados Yy atractivos para los consumidores.

De acuerdo a lo antes mencionado, se pretende evaluar si se podria llevar a
cabo la creacion de una empresa importadora, que distribuya y comercialice

artefactos importados en la ciudad que Quito.

Posteriormente se realizard una investigacion mas detallada y profunda que

nos demuestre si el negocio es factible o no.

' Fuente: BCE, estadisticas y analisis.
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2.2 OBJETIVO DE INVESTIGACION.

Determinar la factibilidad de crear y poner en marcha una empresa importadora
de electrodomésticos, a través de una investigacion cualitativa-cuantitativa,
descriptiva- concluyente. Esta investigacion se llevara a cabo en el transcurso
de 30 dias, a partir del 25 de Mayo del 2011, en la ciudad de Quito.

2.3 NECESIDADES DE INFORMACION.

o Definir el perfil del consumidor, analisis de sus gustos y preferencias.

o Determinar cuédles aparatos electronicos son los que mayor deseo tienen
en comprar.

o Determinar cuales son las marcas de mayor preferencia.

o Determinar la frecuencia de compra de electrodomésticos.

o Determinar cuanto esta dispuesto a pagar por el bien.

o Determinar donde les gustaria comprar el bien.

o Determinar que otras cualidades, servicios, facilidades busca al momento

de la compra.

e Determinar la competencia y productos sustitutos.

o Definir las empresas competidoras ademas de productos sustitutos.
o Analizar las diferentes estrategias de los competidores.

e Determinar a los proveedores.

o Definir posibles proveedores, con quiénes podria negociar.
o Determinar los requisitos que los proveedores necesitan para un posible
crédito.

o Determinar el pais mas conveniente de los posibles proveedores.
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2.4 DETERMINACION DE LAS FUENTES DE INFORMACION Y
METODOLOGIA A UTILIZAR.

La presente investigacion de mercados utilizara tanto fuentes primarias como

secundarias, entre éstas tendremos, las siguientes:

Tabla 2.1 Fuentes de Informacion.

NECESIDADES DE INFORMACION FUENTE METODOLOGIA

Definir el perfil del consumidor,
andlisis de sus gustos y
preferencias.

e Determinar cuales aparatos
electrénicos son los que
mayor deseo tienen en
comprar.

Determinar cuales son las
marcas de mayor preferencia.

Determinar la frecuencia de
compra de electrodomésticos.
Determinar cuanto esta
dispuesto a pagar por el bien.

Determinar donde le gustaria
comprar el bien.

Determinar que otras
cualidades, servicios,
facilidades busca al momento
de la compra.

Determinar a la competencia y PRIMARIA

productos sustitutos. e Expertosde e Observacion.
o Definir las empresas empresas e Entrevistas
competidoras ademas de competidoras (puede ser de
productos sustitutos. la
competencia
0 negocio

similar).
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e Analizar las Wiz SECUNDARIA

estrategias de [o}s) o ASADELEC e Analisis de
competidores. (pagina de datos.
internet). existentes.
e Proyectos
afines.

Determinar a los proveedores.

o Definir posibles proveedores, Jadli=1Z{L
con quiénes podria negociar. e Paginas de e Andlisis de
Determinar los requisitos que proveedores proformas,
los proveedores necesitan (consultas). requerimiento
para un posible crédito. S.
Determinar el  pais mas [Ea SN PLGI
conveniente de los posibles [ LSS e Andlisis de

proveedores. datos
existentes.

Elaborado por: Autora.

2.5 DESARROLLO DE LA METODOLOGIA.

e Determinar el perfil del consumidor, andlisis de sus gustos Yy

preferencias.

Por medio de encuestas (ANEXO 1) realizadas al consumidor objetivo en la
ciudad de Quito, después de obtener la muestra (que continuacién se
determina), se podra identificar los gustos, preferencias y necesidades del
cliente para satisfacerlas.

Ademas, observando a los clientes en el momento de la compra; podremos
darnos cuenta de quién es la persona que toma la decision de comprar, qué es
lo que mas le interesa de un producto y cuales son los servicios adicionales
que requiere.

Mediante el focus group se podra analizar de manera mas abierta y profunda lo

que el consumidor objetivo necesita.
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2.5.1 INVESTIGACION CUALITATIVA.

Participantes:

Tabla 2.2 Grupo Focal.
Grupo Focal No.1

Conclusiones:

Elaborado por: La Autora.
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25.1.1 Determinar a la competencia.

Por medio de entrevistas a expertos de negocios de la competencia o negocios
similares, se analizara la manera en como incursionaron en el negocio, qué tan
rentable es el negocio y si aconsejan un negocio parecido. A través de la
observacion podemos analizar las diferentes estrategias que cada empresa

utiliza para acaparar el mercado.

Se tiene como meta penetrar en la mente de los expertos para descubrir sus
sentimientos, actitudes, motivos y emociones. ES importante conseguir la
confianza entre el experto y el entrevistador, pues permite que fluya la
informacién que no se podria obtener mediante un cuestionario tradicional.

El propdsito es solventar inquietudes e incrementar el conocimiento necesario

para tomar decisiones a futuro si se implementara el negocio.

A continuacion las entrevistas a expertos que se realizaron:

Tabla 2.3 Entrevista, Importadora Femar.

Entrevista No.1

Conocer el tipo de negocio al cual se dedica y

Objetivo:

analizar qué tan rentable es y como inicio.

Ing. Lester Saltos
Experto: Gerente de Importadora Femar (Importadora
Quezada).

- La importacion de electrodomeésticos linea blanca
y café es muy bueno y rentable, debido a que
existe una gran demanda de estos artefactos.

Conclusiones: - El negocio comenzd con un local de ventas al

publico, comprando nacionalmente, luego de un

afo se dieron cuenta que es mejor traer
directamente, es decir importar. Ahora después de
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33 afios son los distribuidores mas grandes a nivel
nacional, en lo que corresponde a la marca Oster.

- Lo mejor es importar de paises asiaticos debido a
gue la mano de obra es mas barata y se puede
obtener un mejor costo.

- Las importaciones han ido aumentando alrededor
de un 10% anualmente.

- Los inconvenientes mas grandes son: cuando
suben los aranceles o el tiempo que demora la
mercaderia en llegar al pais de destino.

- El secreto es hacer los contactos adecuados.

Preguntas: Anexo 3.

Tiempo estimado: 10 minutos.

Elaborado por: La Autora.

Tabla 2.4 Entrevista, Importadora Dismayor.

[ EweiseNo2 00000000 ]

Conocer el negocio al cual se dedica la empresa, y

analizar la factibilidad de convertirse en una

Objetivo:

importadora grande y exitosa.

Conocer los inconvenientes mas relevantes.

Sra. Erika Espinoza.

Experto:

Ejecutiva de Ventas de Dismayor.

- Dismayor es una de las importadoras mas
grandes del pais dedicada a la importacion directa
de las marcas SONY, LG, SAMSUNG Y
WHIRLPOOL, con 20 afios en el mercado.

Conclusiones: - Comenzo6 con Créditos Econdmicos y analizando
la demanda existente para el mayoreo, decide
importar.

- Tienen un producto exclusivo que es la linea

WHIRPOOL, los fabricantes de esta marca se




Preguntas:

Tiempo estimado:

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 2.5 Entrevista Cellular Planet.

Objetivo:

Experto:

Conclusiones:

Preguntas:

Tiempo estimado:

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 2.6 Entrevista, Importadora Tomebamba.

Analizar el tipo de negocio al cual se dedica y como

Objetivo:

se desenvuelve el mismo.

Sr. Juan Taipe.

Experto:

Ejecutivo de Ventas de Importadora Tomebamba.

- Se dedica a la importacion de llantas Maxxis
desde hace 20 afios.

- Empezé con la importacibn de motos y luego
ingreso a esta nueva linea de llantas.

- Via internet contact6 a los proveedores.

- Importa de Japén debido a la gran calidad.

Conclusiones: - La demanda crece afio a afo un 15%
aproximadamente, debido a nuevos modelos que
emergen.

- La documentacién muchas veces es una traba. Se
necesita el permiso del INEN, este requerimiento
es complicado de obtener porque los fabricantes
no ayudan enviando los documentos necesarios.

Preguntas: Anexo 3.

Tiempo estimado: 8 minutos.

Elaborado por: La Autora.

25.1.2 Determinar a los proveedores.

Se realizara visitas a paginas de diferentes proveedores de diversos paises,
para pedir requerimientos y poder negociar, ademas de comparar precios
mediante proformas que se les solicitara.

Como fuentes secundarias aqui se utilizara varias paginas de internet y
aduanas para obtener informacién de costos de transporte, seguros, Yy

aranceles, de ésta manera analizar de qué pais es conveniente importar.
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En lo correspondiente con los requisitos para ser importador, se tiene los
resultados de la siguiente entrevista:

Tabla 2.7 Entrevista, CAE.

Objetivo:

Conclusiones:

Tiempo estimado:

Elaborado por: La Autora.
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2.5.2 INVESTIGACION CUANTITATIVA.

2521 DETERMINACION DE LA MUESTRA.

Tabla 2.8 Determinacion de la muestra.

k""l:lcp*q*hl

(8" (N-1))+k"**p*q

2'122.594 109.490 2'232.084
_ 1029.458 485 53.650

651.636 30.7 32.081 29.3
_ 902.102 425 47.957 43.8 950.059 1’181.867

1615.294 76.1 94.380 86.2

Fuente: INEC.
Elaborado por: La Autora.
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La muestra esta conformada por hombres y mujeres entre 20 y 64 afios de
edad, pertenecientes a la ciudad de Quito y al cantdn Rumifiahui, se ha
elegido este rango de edades debido a que pertenecen a la PEA'® | cuentan
con sus propios ingresos y por lo tanto poseen cierto poder adquisitivo para
obtener diversos tipos de bienes.
Dénde: N = universo, 1'181867"° habitantes.

p = probabilidad de éxito, 0.5.

g = probabilidad de fracaso, 0.5.

Asumimos este valor de p y q, debido a no existir ninguna

investigacion anterior.

K = el coeficiente de confianza con el que trabajaremos seréa del

95,5%, cuya constante es 1,96.

e = error aceptado, 0.10 (10%).%°

n = tamano de la muestra sera: 96
2522 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS.

1. ¢De las siguientes lineas de electrodomésticos, cual de ellas preferiria

comprar?

Gréfico 2.1 Linea de electrodomésticos preferida.

Linea de electrodomeésticos preferida.

4 v w

‘\

Elaborado por: La Autora.

18 http://www.economiaenbicicleta.com/index.php?option=com_content&view=article&id=2:pea-
oblacion-economicamente-activa&catid=2:entradas&Iltemid=3

° Fuente: INEC, estadisticas.

%% Se ha utilizado el 10% de error, debido a gue se tiene experiencia en el negocio, 22 afios en

el mercado correspondiente a la venta de electrodomésticos, se tiene la certeza de que existe

demanda y que se ha incrementado al pasar del tiempo. Por lo que se esta dispuesto a asumir

el riesgo del error.
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La linea de electrodomésticos preferida por los consumidores es la linea café
que corresponde a artefactos como: LCD, LED, DVD, Mini-componentes,
Camara digital, entre otros, con un 45% de aceptacion y preferencia al
momento de comprar; en segundo lugar y con una preferencia muy parecida,
40%, se encuentra la linea blanca que corresponde a Cocinas, Refrigeradoras,
Lavadoras, Secadoras, estas dos lineas son las mas demandadas por los

clientes. Por ultimo, solo un 15% de consumidores prefieren enseres menores.

2. ¢Cudl es la marca que més conoce y la cual le gustaria comprar?

Gréafico 2.2 Marcas destacadas.

Marcas mas conocidas.

Elaborado por: La Autora.

Las marcas mas conocidas y por ende mas demandadas por los consumidores
son: Sony 26%, LG 18%, Samsung 7% en linea café; Indurama 15%, Whirlpool
10%, Electrolux 8%, Innova en linea blanca y Oster 3% en enseres domésticos.

Las demas marcas no son significativamente representativas.
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3. ¢En qué rango de precios usted considera que se encuentre el aparato

gue mayor deseo tiene en comprar?
Gréfico 2.3 Precio, Rango.

Rango de precio.

Elaborado por: La Autora.

El aparato que mayor deseo tiene al comprar el consumidor, oscila entre los $
701 a 1000 correspondiente a un 38% de los posibles clientes, le sigue con un
31% de las personas que consideran que el precio del artefacto que mas
desean pasa los $1000, un 15% piensa que el precio del artefacto esta entre $
101 a 300.

En conclusion se puede decir que los consumidores prefieren
electrodomeésticos que pasan los $700, es decir electrodomésticos con mayor

tecnologia e innovacion.

4. ¢Cuanto gasta anualmente en comprar este tipo de aparatos

electronicos?
Grafico 2.4 Gasto Anual en aparatos electrdnicos.

Gasto anual en aparatos electrdnicos.

Elaborado por: La Autora.
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Un 37% de los consumidores gastan entre $500 a $1000 anualmente en
aparatos electronicos, un 24% gasta entre $1000 a $4000 y otro 24% entre
$4000 a $7000.

5. ¢Con qué frecuencia, usted compra nuevos aparatos electrénicos?

Gréfico 2.5 Frecuencia de compra.

Frecuencia de compra.

»

Elaborado por: La Autora.

Un 46% de los consumidores compran nuevos aparatos electronicos después
de los 3 afos, por otro lado un 23% compra después de 2 afios y otro 23%
después de 1 afio. Tan solo un 8% compra después de 6 meses. Se da ésta

frecuencia debido a que la mayoria de electrodomésticos tienen larga vida (til.

6. De los siguientes aspectos, enumere del 1 al 6, ¢cuél es el mas
importante al momento de realizar una compra?, siendo 1 el mas

importante y 6 el menos importante.

Gréfico 2.6 Aspectos importantes en la compra.

Aspectos importantes al momento de la compra.

Elaborado por: La Autora.
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Los aspectos mas importantes que toma en cuenta el consumidor al momento
de su compra son: el precio al igual que la marca con un 23% cada uno, de
igual manera la calidad es de gran importancia con un 22%, le siguen los
descuentos, el disefio y las promociones, éstos ultimos son de menor

relevancia para el consumir al momento de la compra.

7. ¢DOnde le gustaria comprar este tipo de aparatos electronicos?

Gréafico 2.7 Sitio preferido de compra.

Sitio de preferencia para comprar.

Elaborado por: La Autora.

La mitad de la muestra de los consumidores prefiere comprar aparatos
electrénicos en grandes cadenas de electrodomésticos, un 31% en pequefios y
medianos almacenes de electrodomésticos, un 13% en centros comerciales y

un 6% en el centro comercial Ipiales.

8. De las siguientes formas de pago, ¢cual preferiria?

Grafico 2.8 Forma de pago.

Forma de pago.

Elaborado por: La Autora.
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Un 40% de nuestra muestra prefieren crédito directo con la empresa, un 33%
tarjeta de crédito, un 20% pago de contado y un minimo 7% prefieren pago

anticipado.
9. ¢Cudles servicios post-venta usted requeriria para su compra?

Grafico 2.9 Servicios post-venta.

Servicios post-venta.

v

Elaborado por: La Autora.

El 38% de los consumidores de la muestra buscan garantia en los artefactos
que compran, un 23% buscan mantenimiento, otro 23% requiere seguro por

robo.

2.6 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION:

Mediante la investigacion de mercados se analizé los gustos y preferencias,
que el consumidor tiene al momento de una compra; se determiné la

competencia y los proveedores.

v' Se concluye que las lineas café y blanca son las lineas de mayor
demanda, al igual de ciertas marcas como: Sony, LG, Samsung,
Indurama, Whirlpool son las mas posicionadas en la mente del
consumidor.

v' Los consumidores desean adquirir artefactos que sobrepasan los $700
lo cual nos indica que son compradores de aparatos innovadores con

vanguardia tecnolégica.
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v Por lo general su frecuencia de compra supera los 3 afios debido a que
los electrodomésticos tienen larga vida util, aunque también existe otro
gran porcentaje de personas que compra cada afio o cada dos afos,
dependiendo del tipo de electrodomeéstico.

v' El gasto anual de artefactos tecnoldgicos en su mayoria es de $500 a
$1000, y otro gran porcentaje de personas gastan entre $1000 a $7000
anualmente, dependiendo del nivel de ingresos.

v El precio, la marca y la calidad son los tres principales aspectos que el
consumidor toma en cuenta antes de hacer una compra.

v' Los consumidores prefieren adquirir electrodomésticos en grandes
cadenas y también en almacenes medianos y pequefios dedicados a la
venta de electrodomésticos donde brinden crédito directo, acepten
tarjeta de crédito, formas de pago mas usadas por los consumidores.

v El servicio post venta que siempre busca el consumidor y es primordial
al momento de la compra es la garantia de los productos, ademas les
gustaria tener mantenimiento y seguro por robo, aspectos que les
incentivaria en su compra.

v' Entre los competidores mas fuertes al por menor se encuentran: La
Ganga, Artefacta, Comandato, Créditos Econdmicos, Japén, Jaher,
Marcimex, Orve Hogar, éstos en lo que corresponde a cadenas
reconocidas a nivel nacional. Segmentando por la ubicacién, en el Valle
de los Chillos tenemos a: Almacenes Silvanita, Comercial Franklin,
Almacenes Villafuerte.

v Los paises asiaticos son los mejores para importar, debido a la mano de
obra que es muy barata, sin embargo existen varias trabas como el
volumen que requiere el proveedor y el pago de contado principalmente

en las primeras importaciones, se necesita de gran capital.

En base a estos resultados el negocio de la venta de electrodomésticos
seria factible y rentable, debido a que existe demanda de los artefactos
continuamente, segun avanza la tecnologia. Si bien es cierto hoy en dia
existe mucha competencia pero se la superara brindando servicios

adicionales que desee el cliente.
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CAPITULO Il
3 PLAN DE MARKETING.

3.1 SITUACION ACTUAL DEL MARKETING.

La industria de electrodomésticos esta conformada por: mercado formal e
informal; mercado formal son aquellas empresas asociadas a ASADELEC
(Asociacion de almacenes de electrodomésticos del Ecuador) o quienes se
encuentran registradas como empresas legalmente constituidas; mercado
informal son las empresas no registradas legalmente, por lo general son
pequefios almacenes que venden al por menor y de contado.

Segun el MIPRO, el Ecuador produce el 65% de la demanda en lo que
corresponde a linea blanca, la diferencia el 35%, se importa. Lo contrario
sucede con la linea café, que en su mayoria corresponde a productos
importados ya que no existe competitividad en produccion nacional.

Las empresas importadoras de acuerdo a su actividad se clasifican en:
importadores fabricantes (importan electrodomésticos y ademdas producen
internamente, ejemplo: Mabe), importadores mayoristas exclusivos (tienen la
importacion exclusiva de una o varias marcas, importan y distribuyen al por
mayor), importadores mayoristas de varias marcas (no tienen exclusividad de
ninguna marca), importadores minoristas (son distribuidores minoristas, sin
exclusividad) e importadores de ocasion (no presentan continuidad en las

exportaciones)*,

Los electrodomésticos se encuentran en un mercado de crecimiento y de
madurez, dependiendo del tipo de artefacto. En el caso de la linea café los
productos se encuentran en evolucion y desarrollo, gracias a la tecnologia,
cada vez se tiene nuevos e innovadores aparatos para satisfacer a la exigencia
de la demanda. El mercado se ha vuelto muy competitivo, se presiona para
reducir precios lo cual disminuye la rentabilidad, pero se trata de contrarrestar
por medio del crédito, de dénde se obtiene mayores beneficios. La gente

espera cada vez mayores promociones para renovar los artefactos.

2 http://repositorio.puce.edu.ec/bitstream/22000/1201/1/T-PUCE-0785.pdf
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3.1.1 DESCRIPCION DEL MERCADO.

El mercado esta definido por consumidores finales (por menor) e intermediarios
(por mayor), quienes buscan satisfacer necesidades domésticas o de
entretenimiento y diversion. Los consumidores optan por comprar
electrodomésticos donde les den mejores y mayores facilidades de pago,

promociones, garantias y descuentos.

Los consumidores de nuestros productos (electrodomésticos) tendran la
oportunidad de elegir varios productos con diferentes caracteristicas en:
calidad, marca, tecnologia y precios que vayan acorde a las necesidades y
posibilidades del consumidor. Ademas de encontrar facilidades de pago, como
créditos, promociones, descuentos y servicios post-venta que es de gran

importancia para el consumidor.

e Tendencia.

La tendencia del consumidor esta a la par con la vanguardia tecnoldgica, el
consumidor busca productos innovadores y sofisticados y cada vez a menores
precios conforme pasa el tiempo. Los costos tecnolégicos han ido decreciendo
en el transcurso de los ultimos afios, lo cual da paso a la reduccion de precios,
gue a la vez, es un gran atractivo para el consumidor, la gente compra bastante

y mientras incremente su poder adquisitivo la demanda seguira creciendo.

3.1.2 RESENA DEL PRODUCTO.

Debido a que son varios los productos a importar, se los ha clasificado de
acuerdo a la linea del producto, en este caso: linea blanca y linea café, ademas

los servicios adicionales que la empresa prestara hacia el consumidor.
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Gréafico 3.1 Caracteristicas de Lineas de electrodomésticos.

LINEA BLANCA.




45

Elaborado por: La Autora.

3.1.3 RESENA COMPETITIVA.

El 65%2 de la demanda de linea blanca es satisfecha por produccién nacional,
aqui se encuentra la empresa INDURAMA, la cual en al afio 2010 manifest6
que la produccién pasara de 200.000 refrigeradoras.

?2 Fuente: Roberto Simbafia, Director de Observatorio Tecnolégico para la Industria y

Manufactura, Subsecretaria de Industrias, Productividad e Innovacién Tecnolégica
Ministerio de Industrias y Productividad
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¢ Indurama’s production (last 5 years).

Tabla 3.1 Produccién de Indurama (5 dltimos afios).

- 139,12 168,24 170,26 193,83 176,90

_ 139.12 16824 170,26 193,83 186,59

Fuente: MIPRO.
Elaborado por: Analista MIPRO.

e Indurama’s exports (last 5 years)

Tabla 3.2 Exportacion de Indurama (5 dltimos afios).

3,948 17,961 20,256 25,247 33,717

1,056 2,384 10,119 7,382 7,682
1,952 2,722 3,527 2,452
4,380 1,306 278 0

5,004 22,297 33,097 36,156 43,851

Fuente: MIPRO.
Elaborado por: Analista MIPRO.

La tabla muestra que la mayor cantidad de exportaciones son destinadas a
Per0 y Venezuela. Hasta Noviembre del 2010 las importaciones de
electrodomésticos se han incrementado en un 25% con respecto al 2009, afio
en el cual se impusieron aranceles especificos y salvaguardias a productos
importados, por lo que se deduce que la economia ecuatoriana presenta
sintomas positivos de mayor inversién y mayor consumo.
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En lo que concierne a la industria de los electrodomésticos, en Ecuador existe
una elevada “concentracion de 18 almacenes comerciales que manejan el 38%
de las importaciones totales’®, sin embargo son 8 las cadenas de
comercializacién minoristas, que corresponde a: Almacenes

Japén, La Ganga, Créditos Econdémicos, Comandato, Marcimex, Artefacta,

Icesa Orve, Importadora Jaher.

Gréafico 3.2 Cadenas comerciales.

Elaborado por: La Autora.

2 Fuente: Informe Sectorial Electrodomésticos.
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Tabla 3.3 Clase de Importadores.

CLASE DE EMPRESAS MARCAS
IMPORTADORES
Importa
Fabricantes Mabe refrigeradoras y

produce cocinas

internamente.
Electrolux———» | Importador exclusivo Tt g
@ Electrolux
Mayoristas de la marca Electrolux.
exclusivos
Expocarga — | Importador exclusivo DC
de la marca Daewoo. DA=WVOO

LLLLLL

Samsung Electronics —® | Importador exclusivo

de la marca Samsung. @

Importadora Mayorga—» | Importador de la @

marca L.G.

Importadore—— | Importa

=
Tomebamba exclusivamente #Kelvinator
Kelvinator.

Mercantil Dismayor Sony, LG, Panasonic, Samsung,
Mayoristas de . - .

Quezada Importaciones  Riviera, Oster, Whirlpool.
varias marcas I et Y S5 w

mportadora <

P NY Panasonic

for lite

<>
Whirlpool

Professional Pr‘udurts
Almacenes Estuardo Sanchez, Almacenes Juan Eljuri,
Minoristas Supermercados La Favorita, Créditos Econdmicos, Icesa-Orve,

Marcimex, Importadora Jaher, Comandato, La Ganga.

Fuente: Varios expertos.

Elaborado por: La Autora.
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3.1.4 RESENA DE DISTRIBUCION.

PROVEEDORES J
FABRICANTES. AGENTES O
IMPORTADORES.

Grafico 3.3 Distribucién.

DISTRIBUIDORES AL
POR MAYOR.

DISTRIBUIDORES AL

V POR MENOR.
CADENAS
o« COMERCIALES.
ALMACENES
mmmRg REGIONALES. |
ALMACENES POR
g DEPARTAMENTO.

ALMACENES LOCALES
' (FORMAL E INFORMAL).

CONSUMIDOR

COMISARIATOS (FAE,
MARINA, POLICIA,
EJERCITO).

Elaborado por: La Autora.
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El canal de distribucién en el mercado es muy amplio y variado, en los
altimos afios se han detectado 84 principales actores ubicados en las
ciudades mas importantes, como; Quito, Guayaquil, Cuenca, Manta e
Ibarra; éstos a la vez se encuentran clasificados de la siguiente manera: 30
importadores, de los cuales, 4 son fabricantes, los demas actian como

mayoristas y minoristas y 54 comercializadoras.

3.2 ANALISIS FODA DEL PRODUCTO.
FORTALEZAS.

a Marcas posicionadas.- Las marcas mas reconocidas ya estan
posicionadas en la mente del consumidor, como por ejemplo: LG, SONY,
SAMSUNG, MABE, INDURAMA, ELECTROLUX, WHIRLPOOL, por lo que
no existe riesgo de que la marca del producto tenga aceptacion o no.

b Usos.- Los electrodomésticos satisfacen necesidades domésticas ademas
de satisfacer entretenimiento y diversion, facilitan el estilo de vida de las

personas.
DEBILIDADES.

a Garantia del producto.- Al ser productos importados no mantienen la
garantia, lo cual requerird de un servicio adicional en caso de algun
defecto.

b Repuestos.- No exista repuestos indispensables para electrodomésticos

con avance tecnoldgico.
OPORTUNIDADES.

a Creciente demanda por artefactos tecnolégicos.- El mercado de
artefactos tecnolégicos ha ido creciendo a través del tiempo, especialmente
aparatos de audio y video, lo cual corresponde a la linea café de
electrodomeésticos. Los clientes estan acostumbrados a tener cualquier
producto innovador que esté a la vanguardia tecnoldgica, como ejemplo

tenemos a los LCD y LED.
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Los consumidores cada vez estan dispuestos a cambiar sus
electrodomésticos antiguos por electrodomeésticos nuevos, hoy en dia la
mayoria de hogares ecuatorianos adquieren un LCD en lugar de los
televisores antiguos y grandes, pues ocupaban mucho espacio y son muy
pesados.

Precio competitivo y asequible.- En la actualidad, debido a la
globalizacion, la tecnologia se encuentra al alcance de todos y a un menor
costo, por lo tanto los precios son razonables para que cualquier persona

pueda adquirir un artefacto tecnoldgico.
AMENAZAS.

Inconvenientes o inconsistencias de la mercaderia.- Es una gran
amenaza que la mercaderia sufra dafios o pérdidas al momento del
embarque o en el transcurso del viaje, hasta llegar a su destino; para
contrarrestar este riesgo se acude a los seguros, lo cual es un gasto
adicional a cargo de la empresa importadora.

Incremento del arancel aduanero.- Otra gran amenaza es el incremento
del arancel para los productos importados, en varias ocasiones el
presidente ha impuesto barreras arancelarias para disminuir el déficit de la
balanza comercial, como consecuencia se tiene un incremento en los
precios de los productos importados y a su vez una disminucién en las

ventas.
Grafico 3.4 FODA producto.

OPORTUNIDADES

- Creciente demanda de
artefactos tecnologicos.

- Precios competitivos y
'\ asequibles.

FORTALEZAS

- Marcas
posicionadas.

- Usos.

DEBILIDADES - Inconvenientes de la

mercaderia.

- Garantia del
producto.

- Incremento del arancel |
- Repuestos. .

% aduanero.

Elaborado por: La Autora.
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3.3 OBJETIVOS Y CUESTIONES CLAVES.

Establecer el segmento al cual se pretende enfocar.

Aumentar la participacion en el mercado del Valle de los Chillos y de la
ciudad de Quito afio tras afo.

Lograr incorporar a nuevos clientes, intermediarios.

Plantear un mix de marketing que nos permita llegar a los objetivos

planteados en el presente plan de negocios.

3.4 ESTRATEGIA DE MARKETING.

3.4.1 SEGMENTACION.?*

Consumidor final.- Hombres y mujeres entre 20 y 64 afios de edad, que
residan en la ciudad de Quito y el Valle de los Chillos, con ingresos iguales
o superiores al salario basico unificado®, es decir que formen parte de la

PEA (Poblacion econémicamente activa), de clase social baja, media y alta.

Hombres y mujeres que busquen facilitar sus necesidades domésticas, de
entretenimiento y diversién, es decir personas que estén interesadas en

mejorar continuamente su calidad y estilo de vida.

Intermediarios.- Hombres y mujeres entre 25 y 64 afios de edad, duefios
de pequefios almacenes dedicados a la venta de electrodomésticos, con
capacidad econ6mica para adquirir productos al por mayor, de clase media,
ubicados en la ciudad de Quito y el Valle de los Chillos. Personas con
interés en tener rentabilidad a través de satisfacer las necesidades de otras

personas (consumidor final).

* http://janiarodriguezbutron.blogspot.com/2011/06/marketing-estrategico.html
?® SBU: 264USD.
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3.4.2 POSICIONAMIENTO.

La empresa sera una importadora directa que brinde facilidades de crédito para
que sus clientes puedan adquirir variedad de electrodomésticos (aparatos
tecnoldgicos) de buena calidad, de las mejores marcas (Sony, LG, Samsung,
Whirlpool, Electrolux, Indurama, Oster) y con garantia, sin mayores requisitos.

3.4.3 ESTRATEGIA DEL PRODUCTO.

Todos los electrodomésticos se venderan con garantia de un afo, lo cual
contribuird a incrementar la confianza del cliente en los productos y en la
empresa. Las marcas que se comercializardn son las méas conocidas y
posicionadas en la mente del consumidor, en el caso de linea café las marcas
mas destacadas seran: Sony, LG, Samsung; en el caso de linea blanca:

Indurama, Electrolux, Innova, Mabe.

Grafico 3.5 Marcas mas conocidas.

R ony

' LG

SAMSUNG

INDURAMA

InOUrama

d

Electrolux ELECTROLUX

MABE

nHCORD

Elaborado por: La Autora.

La empresa inicialmente se enfocara en los dos almacenes anteriormente
mencionados, ademas de buscar nuevos clientes que seran almacenes
pequefios de electrodomésticos. Posteriormente, en el segundo afio se abrira
un nuevo almacén propio ubicado en El Inca (Norte de Quito). La marca y el

logotipo del almacén seran exhibidos en el exterior de los almacenes.
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3.4.4 ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS.

La empresa manejara basicamente tres listas de precios: para el consumidor

final,

para convenios con empresas y para los intermediarios (otros

almacenes), la diferencia entre éstos se observa en el siguiente grafico.

Conforme incrementen los avances tecnoldgicos, se espera ir bajando el precio

de los modelos anteriores. Se tratara de impulsar ciertos productos que no

tengan una dinamica rotacion.

Grafico 3.6 Porcentajes de Ganancia, Precios.

N 20%

Intermediarios

35%

L Consumidor
Final

Convenios con
empresas

Elaborado por: La Autora.

3.4.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION.

Los electrodomésticos seran distribuidos a través de tres canales principales,

los cuales seran:

Almacenes propios.- Se estableceran dos almacenes propios ubicados
en el Valle de los Chillos, los cuales brindaran servicio al consumidor
final. Posteriormente se distribuira a través de la apertura de un nuevo
almacén, que se ubicara en el sector de El Inca.

Otros almacenes pequefios dedicados a la venta de
electrodomésticos.- Se buscara negocios dedicados a la venta de
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electrodomésticos, que se encuentren ubicados en la ciudad de Quito o
en el Valle de los Chillos, quienes necesiten comprar al por mayor.

e Ademas, se distribuird por medio de exposiciones, en empresas tanto
publicas como privadas con las cuales se tengan convenios, alianzas, de
ésta manera se tendra un respaldo en lo correspondiente a créditos, por

ejemplo: Hospitales, Municipios, Empresas Privadas.

En un inicio se pretende vender a través de los dos almacenes ya
establecidos, al siguiente afio se planea abrir otro almacén en El Inca
debido a la clientela ya existente en el sector. Segun la demanda que se
presente se podria expandir a otros sectores de la ciudad y se trabajaria

con mas almacenes dedicados a la venta de electrodomésticos.

Grafico 3.7 Medios de distribucion.
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*INTERMEDIARIOS *CONVENIOS
(ALMACENES CON

PEQUENOS) EMPRESAS

«CONSUMIDOR CONSUMIDOR CONSUMIDOR

FINAL(ALMACEN FINAL FINAL
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Elaborado por: La Autora.
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3.4.6 ESTRATEGIA DE COMUNICACIONES.

Se comunicara a todos los potenciales clientes, que van adquirir
electrodomeésticos de buena calidad, de las mejores marcas (mencionadas
anteriormente), reconocidas a nivel mundial y que cuentan con garantia en
caso de alguna falla de fabrica. Estos electrodomésticos los pueden adquirir sin
mayores requerimientos, ademas de contar con facilidades de crédito e incluso
con cobranza a domicilio con el Unico objetivo de facilitar y agilizar el tiempo a
nuestros clientes. Para atraer la atencion del cliente final y motivar a la compra,
se ofreceran descuentos especiales y regalos adicionales.
Se mantendra un buzon de quejas y sugerencias para ofrecer una atenciéon de

excelencia a nuestros clientes.

3.46.1 Fuerza de ventas.

Se contratara vendedores que visiten locales comerciales, den a conocer a la
empresa y sus productos e incrementen el nUmero de clientes para el futuro.
Otros vendedores se estableceran con carpas para demostracion y exhibicién
en parques de barrios poblados, con la finalidad de atraer a la poblacion e

incentivar a la compra de electrodomésticos.

3.4.6.2 Promocion.

e Se brindard mejores y menores tasas de interés a comparacion de la
competencia, esto se lo puede observar a través de la siguiente tabla:
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Tabla 3.4 Comparacion de tasas de interés.

3.17 3.21 2.38 2.57 2.34 2.96 2

45 46 33 36 32 42 26,4
8,34 8,34 8,34 8,34 8,34 8,34 8,34
36,66 37,66 24,66 27,66 23,66 33,66 18,06

Fuente: Cliente Oculto.

Elaborado por: La Autora.

Como se observa en la grafica, la empresa brindaria la tasa mas baja del

mercado, en lo correspondiente con crédito directo, la cudl seria el 26.4%

anual.

Se realizaran promociones especiales en épocas de Navidad, Afio Nuevo,
Dia de la Madre, Dia del Padre, como por ejemplo:

Por la compra de una cocina, se obsequiara un cilindro de gas.

Por la compra de un combo (cocina, refrigeradora), se obsequiara el cilindro
de gas mas un microondas.

Por la compra de un LDC o LED, se obsequiara un DVD o BLU RAY.

Por compras superiores a $200 tendran raspaditas para rifas de un viaje
con todos los gastos pagados, motos, bicicletas, cocinas y otros pequefios
enseres de electrodomésticos.

En el dia de su cumpleafos recibira el 15% de descuento en compras de
contado o 3 meses sin intereses en ventas a crédito.

Se analizaran términos comerciales especiales para los intermediarios que
hagan sus compras en volumenes (se llevar4a a cabo a un mediano y largo

plazo).

%% Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa



3.4.6.3 Publicidad.

N
/-Se utilizard medios tradicionales
como tripticos, los cuales se
repartiran en sectores alrededor
de los almacenes para que la
gente tenga curiosidad y se
acerque a visitar los mismos.

*Se hara llegar al cliente
boligrafos, camisetas, gorras con
el logo y el nombre de Ila

empresa.

*Este tipo de publicidad nos

costard alrededor de $1500
anuales.

S

POP g

(Point of purchase) w g)@

*Se contratara un  programa
televisivo (canal 21 para
comenzar), con un costo de

produccion de $7200 anuales, de
esta manera los televidentes que
necesiten crédito puedan visitar el
almacén y adquirir cualquier
producto.

TV @

~anal2?
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Grafico 3.8 Medios de Publicidad.

—
/-Para atraer la atencion de las
personas se contratard un DJ y dos
zanqueros, especialmente los fines
de semana de fin de mes, esto
anualmente representaria alrededor
de $3000.

*El “boca a boca”, serd de gran
importancia, debido a las
recomendaciones de las personas.
*Se creara una pagina web con toda
la informacién de la empresa y de los
productos existentes, para que a
mediano plazo las personas puedan
comprar via interactiva, ahorrando
tiempo.

*Se contratara una persona
encargada del call-center, quien
recibirA pedidos, sugerencias Yy
quejas de los clientes, ademas de
impulsar la compra.

MARKETING
DIRECTO
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*Se pasara videos en cooperativas
y empresas con las cuales se
tengan convenios, para dar a
conocer los almacenes y todos

los articulos disponibles para la p-

venta, ademas de las facilidades

de crédito y otros servicios que «Se contratara un espacio en la
brinda la empresa. radio que mas sintonicen las
*La elaboracion del video costara personas del Valle de los
alrededor de $400, el cual se Chillos y de Quito, como por
podria ir modoficando cada 6 ejemplo radio Super K, La
meses o0 de acuerdo a la Rumbera, etc.

necesidad.

RRPP, RADIO

Elaborado por: La Autora.

3.5 DETERMINACION DE LA DEMANDA

Tabla 3.4 Determinacién demanda.

VENTAS
- INCREMENTO
ANO MENSUALES ANUALES PORCENTAJE
ANUAL
2008 $ 35.000 $ 420.000 100%
2009 $ 36.750 $ 441.000 105% 5%
2010 $ 40.058 $ 480.690 114% 9%

Elaborado por: La Autora.

La tabla nos indica las ventas mensuales y anuales de los ultimos tres afios,
con un incremento del 5% del total de las ventas del 2008 al 2009 y un
incremento del 9% del 2009 al 2010.
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CAPITULO IV

4 DISENO Y PLANES DE DESARROLLO.

4.1 ESTADO ACTUAL DE DESARROLLO Y TAREAS PENDIENTES.

Actualmente el negocio de importar se encuentra en planificacion, de otro lado,
los dos almacenes ubicados en el Valle de los Chillos ya se encuentran en
marcha, vendiendo electrodomésticos Unicamente al consumidor final y
comprando los electrodomésticos a los grandes importadores a nivel nacional
(es decir se depende de intermediarios como: Importadora Tomebamba,
Dismayor, Importadora JVC, Juan Eljuri, entre otros). Ademas, se tiene
definida la estructura administrativa y la investigacion de mercados que

muestra que existe demanda a la cual satisfacer.

Existen nuevos clientes como es el caso de intermediarios (pequefios
almacenes dedicados a la venta de electrodomésticos) y es por tal motivo que
se dedicara a importar directamente de proveedores extranjeros (se eliminaran
los intermediarios), con el fin de satisfacer la demanda local y aumentar el

margen de rentabilidad al igual que el volumen de ventas.

Se estd procediendo a legalizar todos los documentos necesarios para
registrarse como importador, se esta teniendo asistencia del agente afianzado,
aseguradora y transporte, para tener idea de los costos y tramites necesarios al

momento de importar y de ésta manera evitar cualquier tipo de inconveniente.

Para finales del presente afio (2011) se tiene planificado abrir un nuevo
almacén propio, el cual se ubicara en el sector de El Inca, para lo cual el local
se encuentra disponible y Unicamente se perfeccionara con detalles interiores
de acuerdo a las necesidades. Posteriormente, a mediados del afio 2013 se
abrird otro almacén en el Sur de Quito con la finalidad de que la empresa se

encuentre cada vez mas cerca de los ciudadanos quitefios.
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4.2 DIFICULTADES, RIESGOS Y PLANES DE CONTINGENCIA.

Grafico 4.1 Riesgos y planes de contingencia.

[ RIESGOS. J [ PLANES DE CONTINGENCIA. ]
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Elaborado por: La Autora.
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4.3 MEJORAMIENTO DEL PRODUCTO Y NUEVOS PRODUCTOS.

Mediante investigaciones, que se llevaran a cabo en el transcurso del negocio,
se podra determinar los productos que mas desean los consumidores, los que
mas satisfacen sus necesidades, gustos y preferencias. De ésta manera la
empresa se encargard de hacer llegar al usuario el artefacto que mas se
acomode a sus exigencias.

Se vendera productos innovadores que estén siempre a la vanguardia
tecnologica, manteniendo sobre todo las marcas mas reconocidas y
posicionadas en la mente del consumidor.

Se viajara constantemente para analizar mercaderia nueva con disefios
atractivos y que sean duraderos para que se pueda vender en el mercado

nacional.

4.4 COSTOS.
Los costos se detallaran posteriormente en el capitulo 7 correspondiente al

andalisis financiero del presente Plan de Negocios.

4.5 PROPIEDAD INTELECTUAL.

Se registrara la marca comercial “CREVEFA” al igual que su slogan y logo en el
IEPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual), con la finalidad de

proteger y diferenciar la idea con la que fue concebida.

NOMBRES COMERCIALES.?

- Los nombres comerciales podran registrarse en la Direccion Nacional de
Propiedad Industrial, para lo cual se seguira el mismo procedimiento
establecido para el registro de marcas.

- Se entendera por nombre comercial al signo o denominacion que identifica

un negocio o actividad econdmica de una persona natural o juridica.

2" http://www.iepi.gob.ec/pnTemp/PageMaster/9gnts95bi7t7euedby63wg9gx47n48.pdf
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- El' nombre comercial sera protegido sin obligacion de registro y con caracter
indefinido.

- El derecho al uso exclusivo de un nombre comercial nace de su uso publico
y continuo y de buena fe en el comercio, por al menos seis meses.

- No podra adoptarse como nombre comercial un signo o denominacion que
sea confundible con otro utilizado previamente por otra persona o con una
marca registrada.

- Los titulares de nombres comerciales tendran derecho a impedir que
terceros sin su consentimiento usen, adopten 0 registren nombres

comerciales, o signos idénticos o semejantes.

La solicitud para registrar una marca debera presentarse en la Direccidon
Nacional de Propiedad Industrial, en el formulario preparado para el efecto y

debera contener:

a) Identificacion del solicitante, domicilio y nacionalidad;

b) Identificacion del representante o apoderado, domicilio y la casilla judicial;

c) Descripcion clara y completa de la marca que se pretende registrar;

d) Especificacién individualizada de los productos o servicios amparados por la

marca y la determinacién de la clase internacional correspondiente;

A la solicitud de registro de marca se acompafara:

a) La reproduccion de la marca y cinco etiquetas;

b) EI comprobante de pago de la tasa correspondiente;

c) Copia de la solicitud de marca presentada en el exterior;

d) El documento que acredite la representacion del solicitante, si fuere del
caso; y la Direccion Nacional de Propiedad Industrial certificara la fecha y hora
en que se hubiera presentado la solicitud y le asignara un nimero de orden que

sera sucesivo y continuo.
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CAPITULO V

5 PLAN DE OPERACIONES.

5.1 FLUJO SIMPLIFICADO PROCESO DE IMPORTACION.

Imagen 5.1 Proceso de Importacion.

Fuente: Google.

e El importador contacta al proveedor extranjero y solicita cotizaciones de
los productos.

e El importador acepta la cotizacion y hace el respectivo pedido a su
proveedor, via internet, teléfono o de la mejor manera en la cual
convengan.

e Se procede a efectuar el pago a través de: giros bancarios,
transferencias, cartas de crédito segun mutuo acuerdo de importador y

exportador. Se informa que el pago se realiz6 con éxito.
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e El importador elige una agencia de carga por medio de la cual la
mercancia tiene que ser enviada por el proveedor.

e El proveedor confirma el pago y prepara el pedido para ser enviado a
través de la agencia de carga ya establecida.

e La agencia de carga transporta la mercaderia por la via mas
conveniente y previamente pactada.

e Una vez que entra la mercaderia a territorio nacional se procede a
desaduanizar, este proceso esté a cargo de un agente afianzado.

e Elimportador paga los impuestos y procede a retirar la mercaderia.

5.2 INICIO DE OPERACIONES.

Se llevara a cabo las siguientes operaciones para poder importar
electrodomeésticos y comercializarlas al por mayor y menor. Cabe mencionar
que los dos primeros almacenes ya existen, Unicamente necesitan

adecuaciones minimas.

Grafico 5.1 Proceso de Importacion.
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mercaderia. (Ver anexo 6).
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B
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}

[ Retirar la mercaderia. ]

\ 4

[ Llevar la mercaderia a la bodega. ]

v

[ Chequear la mercaderia. ]

Comunicar

enseguida al

proveedor, o
al seguro.

'

[ Distribuir a los dos almacenes ya establecidos. ]

v
[ Ingresar la mercaderia, poner precios, poner en percha. ]

\ 4

[ Venta al consumidor final. ]

\ 4

[ Analizar nuevos clientes intermediarios. ]

v

[ Vender y distribuir la mercaderia a los intermediarios. ]

v

[ Cobranza de créditos. ]

!

Fuente: Apuntes Sistema de Control y Gestion.
Elaborado por: La Autora.
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Posteriormente se abrird otro almacén propio ubicado en El Inca, el local ya se
tiene, por tal motivo no se dedicara tiempo en busqueda ni arrendamiento del

mismo.

Gréfico 5.2 Flujo, apertura nuevo local.

@

'

Adecuar el local de acuerdo a sus necesidades.

l

Obtener todos los permisos de funcionamiento.

l l

Reclutamiento de Contratar y efectuar
personal. publicidad para el dia de
l apertura del almacén.
Anuncio en el periédico l
del personal a
necesitar, internet, otros Abastecer de stock.
anuncios. l
l Inauguracion y apertura
del almacén.

Receptar hojas de vida.

) l o Realizar las ventas.
Entrevistas y analisis. l

|

Contratacion del
personal, firmar el
contrato.

Fuente: Apuntes Sistema de Control y Gestion.

Elaborado por: La Autora.
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5.3 LOCALIZACION GEOGRAFICA.

El centro de operaciones debera estar ubicado en la zona de Santa Isabel,
ubicado en el Valle de los Chillos, debido a que ya es conocido por sus

clientes.

San Martin

# San Blas |l
La Cocha

Mus

Y Rieles

FAJARDO

SANTA ISABEL -

Amag ua n"i

Fuente: Google.

Posteriormente el centro de operaciones pasard a la zona de El Inca, debido a
estar en un lugar mas céntrico, el cual podria dar mayores rendimientos, ya sea

por el aumento de clientes o mayor ventas debido a ubicarse en la ciudad.

Imagen 5.3 Ubicacién geogréfica.
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5.4 INSTALACIONES Y MEJORAS.

El espacio fisico cuenta con 500 metros cuadrados, ademas de un pequefo
parqueadero de 5 puestos. Contar4d con oficinas para cada uno de los
trabajadores, debidamente equipadas para poder realizar las diferentes
actividades.

Gréafico 5.3 Instalaciones.

ALMACEN

Elaborado por: La Autora.

e Se utilizara un sistema informéatico (Memory Magus) el cual se acople al
movimiento de la empresa, el mismo que pueda facilitar llevar la
contabilidad de la misma.

Memory Magus es un sistema de gestion para administracion de empresas
el cual facilita y maneja la facturacién, pedidos, proveedores, clientes,
fondos etc., el manual se detalla en el anexo 5.

e Se usaré el Internet para estar en red con el 2do almacén y posteriormente
con el 3ero.

e Se contratard a una empresa de sistemas modulares para oficina, la cual se
encargue de las divisiones de las oficinas y su equipamiento en todo lo
correspondiente a muebles (escritorio, archivador, silla, etc.); cada oficina
tendra su respectivo computador, teléfono. Se utilizard el servicio de
Motorola para una mejor comunicacion (en el caso del cobrador o la
persona que realice entregas y salgan del almacén).Habra una sala de
reuniones, cafeteria, bodega. Conforme la empresa crezca, se ir4

adaptando mejoras de acuerdo a las necesidades de la misma.
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Aproximadamente se necesitara $5000 para la fabricacion de 4 oficinas
equipadas cada una con su respectiva estacion de trabajo, silla pilot, silla de
visita, archivador de 4 servicios, archivador aéreo, papelera de 2 servicios,

paneleria en melaminico y vidrio, computador, teléfono y adicionalmente una

oficina para sala de reuniones.

Imagen 5.4 Oficinas.

Fuente: Google.

5.5 ESTRATEGIAS Y PLANES.

El departamento de importaciones sera el encargado de supervisar todos los
trAmites de importacién, realizadas por el agente afianzado y estar pendiente
de todo lo necesario hasta que la mercaderia llegue sin problemas al lugar

destinado (bodegas de la empresa).

Mediante la fuerza de ventas que tendrd la empresa, se buscara a nuevos
clientes, especialmente intermediarios (pequefios almacenes), con quienes se
empezara a distribuir al por mayor, de esta manera se incrementara el tamafio

del mercado y los ingresos por ventas.

Mediante el departamento de marketing y distribucion, se analizara y se llevara
a cabo, investigaciones y todo lo concerniente para abrir el proximo almacén,

ademas de realizar eficientemente las diferentes entregas de mercaderia.


http://quito.olx.com.ec/muebles-de-oficina-de-oportunidad-iid-204577692
http://quito.olx.com.ec/muebles-de-oficina-de-oportunidad-iid-204577692
http://quito.olx.com.ec/muebles-de-oficina-de-oportunidad-iid-204577692
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5.6 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES.

5.6.1 CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E
INVERSIONES.

“El organismo que aprobara las politicas publicas nacionales en materia de
politica comercial, serd un cuerpo colegiado de caracter intersectorial publico,
encargado de la regulacién de todos los asuntos y procesos vinculados a esta

»28

materia”™®, el cual se denomina Comité de Comercio Exterior (COMEX).

Entre los deberes y atribuciones del organismo se encuentran los siguientes:

a. “Formular y aprobar las politicas y estrategias, generales y sectoriales, en
materia de comercio exterior”,

b. “Emitir dictamen previo para el inicio de negociaciones de acuerdos y
tratados internacionales en materia de comercio e integracibn economica;
asi como los lineamientos y estrategias para la negociacion. Dentro del
marco de las negociaciones comerciales, el Estado podra brindar
preferencias arancelarias o tributarias para la entrada de productos que
sean de su interés comercial”,

c. “Crear, modificar o suprimir las tarifas arancelarias”,

d. “Revisar las tasas no arancelarias, distintas a las aduaneras, vinculadas a
los procesos de comercio exterior”,

e. “Regular, facilitar o restringir la exportacion, importacion, circulaciéon y
transito de mercancias no nacionales ni nacionalizadas, en los casos
previstos en este Cddigo y en los acuerdos internacionales debidamente
ratificados por el Estado ecuatoriano”,

f. “Expedir las normas sobre registros, autorizaciones, documentos de control
previo, licencias y procedimientos de importacion y exportacion, distintos a
los aduaneros, general y sectorial, con inclusion de los requisitos que se

deben cumplir, distintos a los tramites aduaneros”,

8 CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES.
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g. “Aprobary publicar la nomenclatura para la clasificacion y descripcion de las
mercancias de importacién y exportaciéon”,

h. “Establecer los parametros de negociacion comercial internacional en
materia de origen”,

I. “Aplicar las tarifas arancelarias externas comunes, de conformidad con los

tratados de integracion econémica”

5.6.2 SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS.

Debido a que la empresa se constituirh como compafiia limitada, la empresa
deberad presentar periédicamente sus balances tanto al SRI, como a la
Superintendencia de Compairiias. Para esto la empresa debera llevar una
buena y real contabilidad ademas de controles peridédicos para facilitar la
elaboracién de los balances.
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CAPITULO VI

6 PLAN GERENCIAL.

6.1 FILOSOFIA INSTITUCIONAL.

6.1.1 MISION.

Comercializar electrodomésticos y propender a mejorar la calidad de vida de
las personas, facilitandoles la obtencion de productos innovadores de gran
calidad y de ultima tecnologia para su hogar.

Ofrecer un servicio personalizado en un ambiente arménico y con soporte
técnico adecuado para incrementar el valor de la empresa y asi lograr alcanzar
la rentabilidad esperada para los accionistas, el bienestar para todos los
colaboradores y el cumplimiento como empresa ante la sociedad y el medio

ambiente.

6.1.2 VISION.

En el 2016, llegar a ser una empresa lider en el mercado Sangolquilefio,
consolidada en los mercados de Quito y el Valle de los Chillos, como
comercializadora de electrodomésticos; estar posicionada en la mente del
consumidor a la hora de la compra e incrementar la presencia a nivel nacional.
Ser una empresa sélida, rentable y confiable tanto con nuestros proveedores,

clientes y colaboradores.
6.1.3 VALORES CORPORATIVOS.
Los valores son los principios por los cuales se rigen tanto la empresa como

todos los miembros pertenecientes a ella. La empresa posee los siguientes

valores:
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Gréfico 6.1 Valores Corporativos.

Elaborado por: La Autora.

6.2 OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

Grafico 6.2 Objetivos de la Empresa.

*Duplicar los ingresos de la empresa en
cinco afios mediante el desarrollo y la
. plazo penetracién de mercado.

Objetivo a largo

sImportar electrodomésticos directamente
de proveedores extranjeros, de los cuales
se obtenga mayores beneficios vy
- comercializar tanto al por mayor como al
Objetivo a corto por menor para satisfacer las necesidades
plazo y gustos de nuestros clientes.

- «En el 2012 abrir un nuevo almacén
ubicado en el norte de Quito, sector de El
Inca, para estar mas cerca de nuestros
clientes.

*Buscar nuevos clientes intermediarios,
mediante visitas continuas de la fuerza de
ventas de la empresa.

Elaborado por: La Autora.
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OBJETIVOS, ESTRATEGIAS Y POLITICAS POR AREA.

6.2.1 Objetivo de Marketing y Ventas.

Aumentar las ventas entre un 15% y 20% anualmente e incrementar la

penetracion de mercado.

Tabla 6.1 Objetivos de Marketing y Ventas.
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Elaborado por: La Autora.



6.2.2 Objetivo de Finanzas y Contabilidad.

79

Lograr un ROI (Return On Investment) del 10%, incrementar el valor de la

empresa.

Ene
cuarto
ano.

Los
primeros

5 afios

Tabla 6.2 Objetivos de Finanzas y Contabilidad.

*Contabilizar diariamente

los registros.

*Contraer una buena
relacion con
proveedores.

*Controlar la eficiencia de
los vendedores e
incentivarlos para un
mejor desempefio.
*Controlar las cuentas
incobrables.

*Controlar los costos de
publicidad y las ventas
generadas.

*Reduccion de precios.
*Incrementar la
composicion  de las

ventas.

*Analizar periédicamente los registros
contables.

*Detallar cuidadosamente todos los
gastos de la empresa, como: alquiler,
sueldos, impuestos, publicidad,
proveedores, mantenimiento, seguro,
cuota crédito, banco, etc. En cuanto a
las ganancias, se tratara de mantener

un escenario esperado.

*Buscar proveedores que vendan mas
barato pero con calidad.

*Pagar todas las obligaciones a
proveedores al tiempo convenido en
la negociacion, para establecer mayor
confianza y mejores negociaciones.
*Controlar y monitorear las ventas de
manera continua, trabajando bajos
incentivos

metas de ventas e

(economicos y emocionales) para los

vendedores.

*Examinar posibles aumentos o
disminuciones de precios
relacionandolos con el

comportamiento de la competencia
para poder incrementar el volumen o
los costos variables,

bien reducir

derivando esa reduccion al cliente, de
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tal manera que aumente la demanda
y utilidades.

*Investigar nuevas lineas de venta,
para enfocarse en lineas que generen

mayor margen de contribucion.

*Determinar cuales son las funciones
criticas e indispensables para operar
la empresa. Se definira cual es la

o : estructura que necesita la empresa y
*Definir las funciones de
. sin la cual no pueda operar.
la base organizacional. ; .
. *Para ser efectivos se determinaran
*Determinar los recursos
_ los recursos humanos con los que
A partir con los que cuenta la :
cuenta; la empresa y la capacidad de
del tercer empresa. : 5
. L los mismos, detrds de cada paso,
afio. *Especializacion » .
funcion o actividad hay una persona
(aumento del volumen de » o
quién determinard que la estructura
compras de los productos - ;
5 : definida sea funcional o no.
més vendidos). o
*Efectuar andlisis de las ventas

mensuales para determinar los
productos mas vendidos y
demandados.

*A partir del 2015 se reinvertira todos

los afios el total de las utilidades que

Los
) *Reinvertir las utilidades se vayan obteniendo y se analizara
primeros ; _
. obtenidas en cada afo. los avances que se vayan
5 afos
alcanzando.

Elaborado por: La Autora.
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6.2.3 Objetivo de Importaciones.

Lograr que el 80% del inventario sean productos importados.

Tabla 6.3 Objetivos de Importaciones.




82

Elaborado por: La Autora.

6.3 ORGANIZACION.

6.3.1 ORGANIGRAMA.

Grafico 6.3 Organigrama.

JUNTA
GENERAL
DE SOCIOS

GERENTE
GENERAL

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIV DE MARKETING, DE
O, FINANCIERO VENTAS Y

Y CONTABLE

p

AUXILIAR

CONTABLE COBRADOR VENDEDORES

Elaborado por: La Autora.
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Se ha optado por una organizacion funcional ya que es la forma mas légica y

basica de la departamentalizacién, en la cual cada departamento cumple con

diferentes actividades o funciones que la empresa necesita para operar.

6.3.2 CULTURA ORGANIZACIONAL.

Gréfico 6.4 Cultura Organizacional.

~ - - ™
4 N CULTURA '
ESTRUCTURA La empresa buscara crear un ambiente familiar y
, 3 acogedor entre los empleados, para que se sientan
La empresa funcionara como a gusto y comprometidos con la empresa,
una organizacion funcional, fomentando el trabajo en equipo para poder brindar
_deerg';ro ';je elroangugn er)f's_:j';a un mejor servicio al cliente.

ui igida, i .

Jpor qe| cgntrario todosg los Los valores de la empresa seran: responsabilidad
miembros que conforman la colr)dladsgcquad, Iedalta;d, conflart1za|_((:]|or(1]I IosI cllhentes(,]I y
empresa, tendran derecho a calidad de los productos y puntualidad a la hora de
tomar desiciones de acuerdo | | laentrega.
a sus respectivas actividades -
en los diferentes y N
departamentos. ‘

La estructura organizacional PERSONAL

de la empresa se ha dividivo . .

] . El equipo de trabajo de
er'1 3 niveles: la empresa necesitara
Nivel 1.- Junta General de de persona| altamente
Socios. calificado, con
Nivel 2.- Gerente General experiencia en el
Nivel 3.- Tres departamentos Sggggg d)é sceﬁir: argtlejl(; T]CEZ
(Administrativo, Marketing y alcanzar las metas
Ventas e Importaciones). )(lsente proactiva y

\ dinamica capaz de
atender de excelente
- manera a los clientes.
/ INCENTIVOS N

corresponden.

servicio al cliente.

- Los sueldos seran establecidos de acuerdo a las L
funciones a realizar y a todos los beneficos que por ley

- Reconocimiento al mejor trabajador.
- Capacitaciones, especialmente a los vendedores y

- Integracion empresarial, mediante viajes o reuniones.
- Bonificaciones econémicas y no econémicas.
- Celebracién cumpleafios empleados.

kCena navidefia, premios especiales.

Elaborado por: La Autora.

\
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6.3.3 CADENA DE VALOR.

Grafico 6.5 Cadena de Valor.

[ GERENTE GENERAL

ADMINISTRATIVO

FINANCIERO Y CONTABLE

IMPORTACION MARKETING Y
VENTAS

Elaborado por: La Autora.
e Importacién.

La importacion es la compra de los electrodomésticos (linea blanca, linea café),
para lo cual primero se procede a contactar al proveedor extranjero via internet
o viajando personalmente al exterior para garantizar una mejor negociacion.

Es importante tener en orden todos los documentos necesarios para agilitar el
proceso de importacion y supervisar que la mercaderia llegue al destino sin
ningun inconveniente, como por ejemplo: mercaderia golpeada, otro tipo de
mercaderia distinta a la declarada, etc.

Una vez desaduanizada la mercaderia se traslada a las bodegas de la empresa
para su distribucion en los almacenes y posteriormente se proceda con las

ventas.
e Marketing y Ventas.
Esta parte de la cadena de valor es de gran importancia puesto que detalla los

medios que se utilizaran para promocionar los productos y dar a conocer a la

empresa en el mercado objetivo.
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v Fuerza de ventas.

En esta etapa se tendrd una organizacion eficaz de ventas, en donde los
vendedores seran capaces de incentivar a los clientes a comprar
9lelectrodomésticos, a través de un trato personalizado, un ambiente de
confianza y brindando facilidades de crédito y otros beneficios que satisfaga las

necesidades del cliente.

v" Promociones.

Se realizaran promociones constantes en épocas especiales como: Navidad, el
Dia de la Madre, el Dia del Padre, en donde se obsequiara regalos por la

compra de ciertos productos o se dara descuentos del 15%.

v" Publicidad.

Se pactar4d con medios tradicionales de publicidad como son la radio y la
television, ademas se contratard zanqueros para atraer la visita de los clientes
a los almacenes. Se pasaran videos en cooperativas y empresas con las

cuales se tengan convenios.

v' Canales de distribucion.

Este departamento determinara si los canales de distribucién son confiables y
rentables, en este caso analizara los almacenes propios, los intermediarios
(otros almacenes pequeiios) y empresas con las cuales se tengan convenios,
ademas de otros nuevos posibles canales en caso de ser necesario.

v' Servicio post — venta.

Ademas se ofreceran productos y servicios de calidad que superen las

expectativas del cliente, ya sea ofreciendo productos innovadores y duraderos
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0 prestando servicios extras como la entrega de los productos en el domicilio
o cubriendo la garantia de la mercaderia, ademas de un trato personalizado en

un ambiente de confianza para el cliente.

e Administrativo, financiero y contable.

Este departamento es de gran apoyo para la actividad de la empresa, ya que
provee informacion fundamental a la Gerencia para una mejor toma de
decisiones, ademas que trabaja conjuntamente con los otros departamentos y
se encuentra a cargo del control de bodegaje y cobranzas.

Se estableceran obijetivos, estrategias y politicas que permitan el desarrollo de

la empresa (se especificé anteriormente en la tabla de objetivos por areas).

e Gerente General.

El Gerente General es otro apoyo fundamental para la empresa, ya que
representa a la empresa como tal, desarrolla estrategias para alcanzar las
metas de la empresa, designa funciones para cada departamento, crea un

ambiente laboral cémodo y confiable para todos sus colaboradores.

e Distribucioén.

Esta parte fortalece la cadena de valor de la empresa, ya que se trata de
satisfacer y complacer al cliente. Una vez vendidos los productos, la empresa

entregara directamente las mercaderias en el lugar convenido por el cliente.

e Cobranza.

Una vez otorgado el crédito al cliente, la empresa le dara la facilidad de que los
pagos lo hagan directamente en los almacenes, mediante depdsito bancario o
cobrandole semanal, quincenal o mensualmente en su domicilio o en su

trabajo.
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6.4 PERSONAL CLAVE PARA LA ADMINISTRACION.

e Directorio.

La Junta Directiva se encuentra conformado por 4 principales accionistas, ésta
se reune por lo menos una vez al mes para discutir temas referentes al manejo
de la empresa, como se encuentran distribuidas las acciones, analisis de
nuevos proyectos y acciones a realizar para alcanzar los objetivos

establecidos.
e Gerente General.

El Gerente General actia como representante legal de la empresa, ademas fija
politicas operativas, administrativas y de calidad, en base a lineamientos

establecidos por la empresa.

Funciones del Gerente General:

Gréafico 6.6 Funciones del Gerente.

4 N\

Desarrollar estrategias, alcanzar las metas y objetivos de la empresa.

(. J

s N

Crear planes de accion a corto, mediano y largo plazo.

4 N\

Crear un ambiente cdmodo para que las personas puedan trabajar en
equipo, optimizando el tiempo y dando mejores resultados.

.

4 )
Analizar, designar tareas y objetivos para cada departamento, asi como

seleccionar personal competente.

/
4 N\
Desarrollar entrenamientos y capacitaciones para un mejor
desenvolvimiento.
(& /
/ - - - - - \
Supervisar los indicadores de la actividad de la empresa para tomar
mejores decisiones. )
L
4 N\

Analizar los resultados de la empresa e ir comparando con los planes
establecidos.
|

Elaborado por: La Autora.
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Jefe administrativo, financiero y contable.

El Jefe administrativo financiero tiene varias areas de trabajo a su cargo, en

éste caso: bodegaje y cobranzas. Provee informacion fundamental para la toma

de decisiones por parte de la Gerencia. Trabaja conjuntamente con los demas

departamentos.

Entre sus responsabilidades se encuentran:

Grafico 6.7 Responsabilidades del Jefe Administrativo.

[ Analizar la cantidad de inversion para alcanzar las ventas esperadas. ]

4 ™\
Analizar presupuestos para proyectar la rentabilidad y planificar gastos

en los cuales se incursionaran.

(& J

4 N\

Analizar posibles inversiones y alternativas de financiamiento.

. /

4 N\

Analizar flujos de efectivo producidos en la operacion del negocio.

Maximizar el valor de la empresa.

Controlar constantemente la bodega para que no exista ningun faltante.

y legales.

\ A A e

[ Manejo y supervision de la contabilidad y responsabilidades tributarias

Elaborado por: La Autora.

Jefe de Importaciones.

Gréfico 6.8 Responsabilidades del Jefe de Importacién.

e

Encargado de realizar y supervisar todo el proceso de importacion.

-~

Mantiene una relacion directa con los proveedores extranjeros, para
realizar la negociacién o consulta de cotizaciones.

L J
e N
Coordina junto con el agente afianzado de aduanas, para presentar los
respectivos documentos, pagos aduaneros hasta retirar la mercaderia,
L contrata el transporte y seguro.

J

[ Encargado de revisar la mercaderia una vez haya arribado al destino. ]

Elaborado por: La Autora.
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e Jefe de Marketing y ventas.
Gréfico 6.9 Responsabilidades del Jefe de Marketing.

( )
Encargado de buscar a los clientes objetivos, establecer una relacion

para detectar las necesidades del cliente.
L J

Encargado de posicionar a la empresa ante sus competidores.

Encargado de incrementar la participacion de mercado de la empresa.

4 N\
Encargado de garantizar una organizacion eficaz en ventas.

. S/

4 N\

Encargado de analizar si los canales de distribucion son confiables y
rentables.
L

Elaborado por: La Autora.

6.5 PERFIL DE LOS CARGOS.

e Gerente General.

El perfil de un buen gerente se define por rasgos psicoldgicos especificos,
como poseer una actitud positiva de lider, tener don de mando y capacidad de
trabajar en equipo y dirigir al mismo.

Debe ser una persona objetiva, capaz de tomar las mejores decisiones para un

desempefio favorable de la empresa.

Estudio superior minimo: Licenciatura en Administracion de Empresas o carrera
afin. Deseable maestria, experiencia minima de 3 afios en puesto similar.

Edad: entre 28 a 35 afios de edad.

Inglés 90%.
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e Jefe financiero.

Profesional de tercer nivel: Contador o Economista con formacion en Finanzas
experto en asuntos financieros, contables y tributarios capaz de tomar
decisiones en dichos ambitos.

Edad: entre 25 y 35 afios de edad.

Experiencia minima de dos afios en puestos similares.

Dispuesto a trabajar bajo presion y en equipo.

o Jefe de marketing y ventas.

Profesional con experiencia en ventas, capaz de manejar al cliente, entablar
una buena relacion con el fin de mantener cierta fidelidad del cliente hacia la
empresa, ademas de convencer al cliente de la compra.

Profesional de tercer nivel, de preferencia con titulo en Marketing, encargado
de proporcionar al publico una buena imagen corporativa.

Necesita dominar las siguientes capacidades:

Investigacion de mercado.
Estrategias de precios.
Estrategias de negociacion.
Comunicacion.

Ventas.

Manejo del canal.

AN N N N N

Tecnologia Informatica.

Jefe de importaciones.

Profesional con titulo de tercer nivel en Comercio Exterior, Negocios

Internacionales o carreras afines, con experiencia minimo de 2 afios en

importaciones, con habilidad de negociar y buscar mejores oportunidades.
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6.6 RETRIBUCION A LA GERENCIA Y A LOS PROPIETARIOS.

Las diferentes retribuciones se las haran a través de sueldos segun las
actividades que realicen y demas beneficios segun establece la ley. Ademas

tendran derecho a sus respectivas utilidades anuales correspondientes al afio.

La participacion de los cuatro accionistas sera por igual, a cada uno le

correspondera el 25% de las utilidades.

Gréfico 6.10 Porcentaje de cada accionista.

ACCIONISTA | ACCIONIST

ACCIONISTA | ACCIONIST
3 (25%) A 4 (25%)

Elaborado por: La Autora.

6.7 POLITICA DE INVERSIONISTAS Y ACCIONISTAS; DERECHOS Y
RESTRICCIONES.

Los cuatro accionistas conformaran el directorio y seran capaces de tomar
decisiones sobre la empresa y sobre cada departamento.

La participacion de los accionistas sera de acuerdo al porcentaje de acciones
que posean, en este caso la participacion sera por igual (cada uno con el 25%).
Los mismos accionistas tomaran los diferentes cargos tanto de Gerente
General como de jefes de los diferentes departamentos.

Los accionistas tendran libertad de disponer de sus acciones en la empresa

cuando crean conveniente.
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6.8 CONTRATACION DEL PERSONAL.

El personal para la empresa es el recurso humano mas importante e
indispensable que necesita para poder realizar sus actividades, por lo tanto, el
personal se contratar4d por medio de una empresa especializada. Se filtrara
personas competentes, con experiencia, dispuestas a trabajar con presion y
con mucho animo de enfrentar retos.

Se analizardn los curriculos de las personas que cuenten con las
caracteristicas anteriores.

Se realizaran varias entrevistas con los jefes de departamentos segun sean
necesarios, y la ultima entrevista la realizara el gerente general.

Una vez sea contratada la persona, firmara un contrato de prueba; durante los
tres meses recibira capacitacion y preparacién, al culminar el periodo se
evaluara su desempefio y adaptacion al trabajo para poder dar por terminado el

contrato de prueba y dar comienzo a un contrato fijo.

6.9 POLITICA DE EMPLEO.

e Sueldo para todos los trabajadores: se fijara un sueldo acorde a las
actividades y funciones que realice, mas todos los beneficios que la ley
establece.

e Comisiones para los vendedores: los vendedores tendran derecho al 2% de
comisiones por ventas (la cantidad de ventas varia segun sea al por mayor
0 por menor)

e Vacaciones para todos los trabajadores: recibiran vacaciones anuales,
segun establece la ley.

e Seguro de Salud para todos los trabajadores: seran afiliados al seguro
social ademas de un seguro privado contratado por la empresa.

e Capacitaciones: se capacitara a los trabajadores de la empresa de acuerdo
a cada funcion que desempefien. Se enfocara basicamente en los

vendedores debido a que tienen contacto directo con el cliente.
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e Se dard charlas motivacionales a través de expertos para crear un
ambiente armonico entre cada uno de las personas que conforman la
empresa.

e Permisos médicos para todos los trabajadores: se concedera permisos en
caso de ser necesario, sea por enfermedad, embarazo, acatando las
respectivas regulaciones de ley.

e Almuerzo: la empresa dara el almuerzo a sus trabajadores, como

motivacion y para un mejor desempeifio de sus actividades.

6.10 EQUIPO PROFESIONAL DE ASESORIA Y SERVICIOS.

Para funciones de asesoria legal, seguridad y trdmites de importacion sera
necesario contratar empresas externas, las cuales se detallan a continuacion,

debido a ser conocidas de la empresa.
Grafico 6.11Equipo Profesional.
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Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO VII

7 ANALISIS FINANCIERO.

El presente andlisis pretende conocer la viabilidad de importar
electrodomeésticos directamente de distribuidores extranjeros y comercializarlos
tanto al por menor y mayor, éste ultimo seria la nueva linea de negocio.

Es importante mencionar, que actualmente dos locales ya se encuentran
funcionando, por lo que el presente analisis financiero se realizara unicamente
de un nuevo local (ventas al por menor) y de la nueva linea de negocio (ventas
al por mayor). El horizonte del proyecto es de 5 afios y las variables que
intervienen en el estudio son las siguientes: inversiones, ndmina, gastos
generales, capital de trabajo, depreciaciones y amortizaciones de activos,
financiamiento y amortizacion del préstamo, costo de oportunidad, costos y
ventas en tres escenarios (esperado, optimista y pesimista) y punto de
equilibrio. Se analizara los resultados de las variables con el objetivo de poder

tomar mejores decisiones y conclusiones finales.

7.1 Presupuesto.

Se tiene una inversion estimada de $ 235.766 dodlares de los cuales el 25%
corresponde a capital propio y la diferencia 75% se obtendra a través de un
préstamo de la CFN o bancario. El valor que necesita ser financiado es de $
175.766 ddlares, a una tasa de interés activa del 10.5% y aun plazo de 5 afios.
(Ver anexos 7.F y 7.G)

Grafico 7.1 Aporte de Financiamiento.

Aporte de financiamiento.
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Elaborado por: La Autora.
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7.2 Inversiones.

Las inversiones necesarias para la puesta en marcha del negocio son las

siguientes: (ver anexo 7.A)

Local, obra civil.

e Uniformes.

e Vehiculo.

e Muebles y enseres.

e Equipos de oficina.

¢ Inventario.

e Constitucion de la empresa.

e Permisos municipales.

7.3 Gastos.

En los gastos se consideran: los sueldos anuales de todo el personal mas
todos los beneficios de ley (ver anexo 7.B); gastos generales como: teléfono,
internet, servicios de mantenimiento, luz, agua, suministros de oficina,
suministros de limpieza, motorolas, comisiones por ventas y gastos de
importacion, presupuesto de mercadeo (ver anexo 7.C y 7.C.1). Los gastos
mas relevantes son las comisiones por ventas, gastos de importacion y

presupuesto de mercadeo.

Grafico 7.2 Gastos Generales.

Gastos Generales.
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Elaborado por: La Autora.
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7.4 Capital de trabajo.

Para calcular la cantidad de dinero necesario para poder afrontar los gastos
durante los tres primeros meses, se tomé en cuenta todos los gastos generales
y la nébmina que se incurrirdn en los meses mencionados, la necesidad de
capital de trabajo en un escenario esperado es de $25.829,24 dolares. (Ver

anexo 7.D)

7.5 Depreciaciones y amortizaciones.

La depreciacion de activos fijos en éste caso, refleja la pérdida de valor que
sufren las obras civiles, vehiculos, equipos de oficina y muebles y enseres
como consecuencia de la utilizacion de los mismos. En el presente proyecto se
ha utilizado el método de depreciacion de linea recta, obteniendo la
depreciacion anual, dividiendo el coste inicial de cada activo fijo para el niumero
de afos de vida dutil.

Se amortiz6 la constitucion de la empresa a una tasa del 20% anual y se ha
estimado el valor de rescate para el vehiculo y los muebles y enseres al 10% y
5% respectivamente. (Ver anexo 7.E).

7.6 Ingresos.
Los ingresos reflejan las ventas de electrodomésticos tanto al por menor
(nuevo local), como al por mayor (nueva linea de negocio). Se estimé 3
escenarios: esperado, optimista y pesimista (ver anexos 7.1).

Nuevo local.
Para las ventas esperadas al por menor en el nuevo local se tomé como

referencia el 70% de las ventas actuales del local que ya realiza sus

operaciones.
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Para el escenario optimista se considerd un incremento del 65% de las ventas
y para el escenario pesimista se considerd6 un decremento del 15%, estos
valores han sido estimados de acuerdo a la experiencia y apreciacion de la
Gerente del Almacén CREVEFA.

Tabla 7.1 Ingresos Nuevo local en tres escenarios.

VENTAS .
ESCENARIO PORCENTAJE | VARIACION
ANUALES
ESPERADO $ 345.192,00 100%
PESIMISTA $ 291.720,00 85% -15%
OPTIMISTA $ 568.728,00 165% 65%

Elaborado por: La Autora.

Nueva linea de neqgocio.

Para las ventas al por mayor se ha considerado 2 vendedores, se ha estimado
la cantidad de electrodomésticos vendidos por cada uno para tener una
apreciacion del escenario esperado y una variacion muy parecida a las ventas

del nuevo local para los escenarios: optimista y pesimista.

Tabla 7.2 Ingresos Nueva linea de negocio en tres escenarios.

VENTAS ,
ESCENARIO PORCENTAJE | VARIACION
ANUALES
ESPERADO $1.414.287,36 100%
OPTIMISTA $2.333.574,14 165% 65%
PESIMISTA $ 1.202.144,26 85% -15%

Elaborado por: La Autora.




Nuevo local + Nueva linea de negocio.

Tabla 7.3 Ingresos Unificados en tres escenarios.

7.7 Costos.

VENTAS .
ESCENARIO PORCENTAJE | VARIACION
ANUALES
ESPERADO $1.759.479,36 100%
OPTIMISTA $2.902.302,14 165% 65%
PESIMISTA $ 1.493.864,26 85% -15%
Elaborado por: La Autora.
Costos fijos.

aqui intervienen:

Gastos generales, Sueldos némina.

Costos variables.

se detalla a continuacion: (Ver anexo 7.1).

Tabla 7.4 Costos anuales en tres escenarios.

COSTOS i
ESCENARIO PORCENTAJE | VARIACION
ANUALES
ESPERADO | $ 1.437.244,80 100%
OPTIMISTA | $2.376.731,52 165% 65%
PESIMISTA | $1.221.242,88 85% -15%

Elaborado por: La Autora.
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Los costos fijos son independientes del nivel de ventas que tenga la empresa,

Los costos variables en este caso es el costo de los electrodomésticos, como
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7.8 Estados de flujo de efectivo.

El flujo de efectivo se proyecto para los tres posibles escenarios: esperado,
optimista y pesimista; tomando en cuenta un flujo apalancado y otro
desapalancado tal como se muestra en la siguiente tabla: (Ver anexos 7.J, 7.K,
7.L,7.M,7.N, 7.0)

Tabla 7.5 VAN sin apalancamiento en tres escenarios.

_ VAN Sin VAN
Escenario )
apalancamiento Apalancado
Optimista $285.245,83 $402.228,10
Esperado $55.292,09 $172.044,86
Pesimista -$1.101,20 $115.881,08

Elaborado por: La Autora.

Tabla 7.6 TIR sin apalancamiento.

_ TIR Sin TIR
Escenario _
apalancamiento Apalancado
Optimista 101% 303%
Esperado 46% 152%
Pesimista 32% 114%

Elaborado por: La Autora.
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Grafico 7.3 VAN.
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Elaborado por: La Autora.
Gréfico 7.4 TIR.
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Elaborado por: La Autora.
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Como se aprecia en las tablas y en las gréficas es mucho mejor apalancarse ya
que de ésa manera se obtiene un VAN y una TIR indudablemente mayor en
los tres escenarios a comparacion de los escenarios sin apalancamiento.
También se observa que Unicamente en el escenario pesimista sin
apalancamiento se obtiene un VAN negativo a pesar de tener una TIR positiva,
lo cual es motivo para descartar esta opcion.

Es mas conveniente adquirir el préstamo, obteniendo asi valores positivos del
VAN vy la TIR, éste ultimo, mucho mas alto al coste de oportunidad 32,02% en

los tres escenarios. Se puede concluir que el proyecto es rentable.

7.9 Punto de equilibrio.

Para evitar cualquier problema que afecte negativamente al proyecto se ha
calculado el punto de equilibrio para el primer afio de operaciones, con el cual
se podra mantener los gastos fijos y variables, en éste punto de equilibrio no se

obtendra ni pérdida ni ganancia (ver anexo 7.P).

Tabla 7.7 Punto de equilibrio.

POR MAYOR POR MENOR
Pe TELEVISORES= | 152 Pe TELEVISORES= | 28
Pe REFRIGERADORAS= | 144 Pe
Pe LAVADORAS= | 99 REFRIGERADORAS= | 20
Pe SECADORAS= | 32 Pe LAVADORAS= | 23
Pe DVD= | 97 Pe DVD= | 18
Pe CAMARAS= | 148 Pe CAMARAS= | 18
Pe MINICOMPONENTE= | 64 Pe COCINAS= | 18
Pe COCINAS= | 97 Pe RADIOS= | 8
Pe RADIOS= | 64 Pe LICUADORAS= | 10
Pe TELEFONOS= | 64 Pe OTROS ENSERES= | 8

Elaborado por: La Autora.
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7.10 Costo de oportunidad.

Se ha utilizado el CAPM (Capital Asset Pricing Mode), el cual es un modelo de

fijacion de precios de activos de capital, éste modelo se ha utilizado para

relacionar la rentabilidad con el riesgo de la inversion. (Ver anexo 7.H)

Tabla 7.8 Costo de oportunidad.

rf Tasa libre de riesgo (bono del tesoro de los EEUU).
B Beta desapalancada de la industria del comercio.
(rm-rf) | Rendimiento de la industria del comercio.
rp*° Riesgo pais agosto 2011.
r Costo de oportunidad.
r=rf+B(rm-rf)+rp>°
rf 1,23
TIEMPO
g 15 PROYECTO
(rm-rf) 15,2 =
5 ANOS
rp 7,99
r 32,02

Elaborado por: La Autora.

% http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

%0 patricio Duran.
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CAPITULO ViII
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES.
A continuacién se detalla semana a semana de cada mes el cronograma

de actividades que se llevaron a cabo para la elaboracion de la presente

tesis:

Tabla 8.1 Elaboracién de la tesis

La industria, compaifiia,

productos o servicios.

Investigacion de

mercados.

Plan de marketing.

Disefio y planes de

desarrollo.

Plan de operaciones.

Plan Gerencial.

Andlisis financiero.

Propuesta del negocio.

Conclusiones y

recomendaciones.

10

Cronograma del

proyecto.

Elaborado por: La Autora.
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8.2 A continuacion se detalla semana a semana de cada mes las etapas a

cumplir para el proceso de importacion:

Tabla 8.2 Proceso de Importacion.

Registrarse como importador ante la
CAE.

Buscar proveedores.

Evaluar cotizaciones.

Realizar la compra.

Firmar el contrato.

Realizar el pago.

Contratar un agente afianzado.

| N o o &~ W N|

Contratar transporte, seguro.

Traslado mercaderia (puerto de
salida- llegada)

10

Presentar documentos de

importacion en la CAE.

11

Pago de impuestos.

12

Retirar la mercaderia.

13

Trasladar la mercaderia a la bodega.

14

Chequear la mercaderia.

15

Distribuir a los almacenes.

Elaborado por: La Autora.
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8.3 A continuacion se detalla semana a semana de cada mes las etapas a

cumplir para la apertura del nuevo local:

Adecuacion del local segln sus

necesidades.

Sacar permisos para el

funcionamiento.

Tabla 8.3 Apertura de un nuevo local.

Reclutamiento de personal.

Entrevistas y andlisis.

Firmar contratos.

Contratar publicidad.

Implementacion de stock.

Inauguracion del local.

O O] Nl of o] ] W

Apertura del negocio.

Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO IX
9 PROPUESTA DEL NEGOCIO.
9.1 Financiamiento.

El total de la inversion suma $235.766 dolares. El proyectos estd conformado
por cuatro socios capitalistas principales, quienes aportaran cada uno con
$15.000 llegando asi a un total de $60.000, equivalente al 25% del total de la
inversion, el 75% restante se obtendra a través de financiamiento de una

institucion financiera.
9.2 Capitalizacién.

El capital de inversion del proyecto es de $235.766 doélares, detallados de la

siguiente manera:

Tabla 9.1 Inversion.

Local

Obra civil local arrendado (m2) $ 125,00 800 $ 100.000,0
Uniformes (ANEXO 7.A.1)

Uniformes $2.800,00 1 $ 2.800,00
Vehiculo

Vehiculo $25.000,00 1 $ 25.000,00
Muebles y enseres

Muebleria y adecuaciones del $780,00 3 $ 2.340,00
local

Escritorios $200,00 2 $ 400,00
Archivadores de 4 servicios $125,00 2 $ 250,00
Archivador aereo $100,00 1 $ 100,00
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Sillén de espera $120,00 1 $ 120,00
Silla visita $45,00 2 $ 90,00
Silla Secretaria Pilot $95,00 2 $ 190,00
Papelera 2 servicios $18,00 2 $ 36,00
Equipos de oficina

Computadora $800,00 3 $2.400,00
Adecuacion de Internet $50,00 1 $ 50,00
Linea Telefénica $80,00 1 $ 80,00
Teléfono $50,00 1 $ 50,00
Impresora $150,00 1 $ 150,00
Copiadora $150,00 1 $ 150,00
Motorolas $80,00 2 $ 160,00
Inventario

Stock $100.000,00 1 $ 100.000,0
Constitucion de la Empresa $1.200,00 1 $ 1.200,00
Permisos Municipales $25,00 8 $ 200,00
Total Inversiones $ 235.766,0

Elaborado por: La Autora.
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9.3 Retorno para el inversionista.

El retorno para los inversionistas se detalla a continuacion:

Tabla 9.2 VAN.

Escenario VAN Sin VAN

apalancamiento Apalancado

G sxeases  sweanlo
$55.292,09 $172.044,86
I oo susenice

Elaborado por: La Autora.

Tabla 9.3 TIR.

Escenario TIR Sin TIR

apalancamiento Apalancado

Optimista

Goiwa
ez

Pesimista

Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO X

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

10.1 CONCLUSIONES.

El proyecto buscard la importacion de aparatos tecnologicos,
electrodomésticos, por parte de la empresa CREVEFA, la cudl sera una
empresa legalmente constituida y comercializara electrodomésticos tanto al
por mayor y menor. Actualmente CREVEFA compra electrodomésticos a
importadores medianos y grandes, de ésta manera comercializa inicamente
al por menor a través de dos locales ya establecidos en el Valle de los
Chillos.

El comercio al por mayor y menor de electrodomésticos en el Ecuador ha
tenido una tendencia creciente a lo largo del tiempo, llegando a ser el

segundo sector mas grande del pais que contribuye al crecimiento del PIB.

De acuerdo a la investigacion de mercados se determina que existe gran
aceptacion de electrodomésticos por parte de los consumidores, la
demanda cada vez aumenta alrededor de un 10% anualmente. Las marcas
mas conocidas (SONY, LG, SAMSUNG, INDURAMA, WHIRLPOOL, etc.) ya
estan posicionadas en la mente del consumidor, y éstos estan dispuestos a
adquirirlos en lugares donde obtengan mayor facilidades de crédito y

servicios adicionales como garantias.

A través de las entrevistas a expertos se determiné que los mejores paises
para importar son los paises asiaticos (China y Japon), debido
principalmente a la mano de obra barata con la que cuentan. Por otro lado,
también se puede importar de puertos como Panama y Miami, lugares

donde no exigen volimenes muy altos de importacion.
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Mediante un previo analisis del mercado se pudo considerar como clientes
potenciales directos a consumidores finales: hombres y mujeres entre 20 y
64 afos de edad, pertenecientes a la PEA, residentes del Valle de los
Chillos y la ciudad de Quito; e intermediarios: personas entre 25y 65 afios
de edad, duefios de pequefios almacenes dedicados a la venta de
electrodomeésticos, interesados a facilitar necesidades domésticas, de
entretenimiento y diversion, es decir quienes contribuyan al mejoramiento
del estilo de vida de las personas. Se buscara posicionamiento, a través de
incrementar nuevas estrategias de producto, fijacién de precios, distribucion

y comunicacién para lograr competitividad en el mercado meta.

De acuerdo al estudio realizado en la organizacién, ésta llevara una
estructura funcional, dentro de la cual existira jerarquia pero no de manera
rigida, por el contrario, todos los miembros que conformaran la empresa
tendran derecho a tomar decisiones de acuerdo a las diferentes actividades

gue desempefien buscando siempre el beneficio de la empresa.

De acuerdo al andlisis financiero, las proyecciones demuestran que el
negocio es muy rentable, se obtendria ganancias reales positivas,
existiendo factibilidad financiera y operativa lo cual incentivaria a la puesta

en marcha del proyecto.
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10.2 RECOMENDACIONES.

En base a las conclusiones mencionadas anteriormente se pueden formular las

siguientes recomendaciones:

e Aplicar continuamente estrategias de mercadeo y comercializacion, como
se disefo en el capitulo 111, con la finalidad de ofrecer al cliente productos de
calidad, precios competitivos, y servicios adicionales que requiera el
cliente, es decir incrementar el valor agregado de la empresa tanto en los
productos y servicios que ofrece.

e Incentivar a la fuerza de ventas con la finalidad de incrementar y captar
mercado.

e Antes de comenzar a importar se recomienda conocer personalmente al
proveedor, a la empresa y sus instalaciones, para realizar una mejor
negociacion sin ningun tipo de problemas a futuro y tener la certeza y
confiabilidad de los productos a importar.

e Poner en marcha el negocio ya que representa rentabilidad al tener valores
positivos del VAN y la TIR.

El comercio internacional ha sido un medio para poder adquirir bienes y
servicios que no se producen en un solo pais y de ésta manera satisfacer
deseos, necesidades y mejorar de manera practica la vida de las personas. Es
importante que se considere al comercio internacional como un medio para

fomentar el crecimiento de la sociedad y de toda la economia.
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http://www.reparacion-de-electrodomesticos.com/articulos-para-el-hogar/electrodomesticos-en-ecuador.html
http://www.reparacion-de-electrodomesticos.com/articulos-para-el-hogar/electrodomesticos-en-ecuador.html
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ANEXO 1
ENCUESTA.

Buenos dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas, quisiera que
por favor me permitiera unos minutos de su valioso tiempo.

Esta informacién sera tratada Unicamente para fines estadisticos, Gracias.
1) ¢De las siguientes lineas de electrodomésticos, cual de ellas

preferiria comprar?

[ClLinea Blanca (Cocinas, Refrigeradoras, Lavadoras, Secadoras)
[JLinea Marroén, café (LCD, LED, DVD, Minicomponente, Camara)

1Enseres Menores (Licuadoras, Planchas, Tostadoras)

2) ¢Cuél es la marca que mas conoce y la cual le gustaria comprar?

7  Electrolux ] Innova

1 Indurama O Mabe

L1  Sony (I LG

1 Samsung (| Whirlpool
] Riviera ] Panasonic
] Oster 1 Otras

3) ¢En qué rango de precios usted considera que se encuentre el

aparato que mayor deseo tiene en comprar?

[0 $50 a100 [0 $101a300
] $301a500 ] $501a700
[0 $701a1000 0 Mas de $1000

4) ¢Cuanto gasta anualmente en comprar este tipo de aparatos

electronicos?



5)

6)

7

8)

9)

ANEXOS

[ $500 a1.000 [ $1.000 a4.000
[1 $4.000 a7.000 1 $7.000 a10.000
] Masde$ 10.000

¢,Con qué frecuencia, usted compra nuevos aparatos electrénicos?

1 6 meses 1 1afo

1 2 afios 1 Mas de 3 afnos

De los siguientes aspectos, enumere del 1 al 6, ¢cuél es el mas
importante al momento de realizar una compra?, siendo 1 el mas

importante y 6 el menos importante.

1 Precio 1 Calidad
1 Marca 1 Disefo
1 Promociones 1 Descuentos

¢Donde le gustaria comprar este tipo de aparatos electrénicos?

Centros Comerciales
Centro Comercial Ipiales

Grandes cadenas de electrodomésticos

O oodod

Pequefios almacenes de electrodomésticos

De las siguientes formas de pago, ¢cual preferiria?

1 Contado (| Crédito Directo
[ Tarjetade Crédito [ Pago anticipado

¢, Cudles servicios post-venta usted requeriria para su compra?

0 Mantenimiento 1 Seguro por robo
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1 Garantia 1 Traslado hasta la casa

1 Instalacion

Nombre:

Teléfono:

ANEXO 2
PREGUNTAS PARA EL FOCUS GROUP.

1) ¢Tiene usted algun aparato electronico de electrodomésticos en casa?
2) ¢Estaria dispuesto a comprar algun aparato nuevo?

3) ¢Qué marcas son las que preferiria comprar?

4) ¢ Cuanto estaria dispuesto a gastar en su producto elegido?

5) ¢Cuanto gasta anualmente en comprar estos aparatos?

6) ¢Cuales almacenes de venta de electrodomésticos conoce?

7) ¢En cual de ellos preferiria comprar éstos aparatos?

8) ¢ Por qué prefiere comprar en el antes elegido?

9) ¢Existe algun almacén en el cual no compraria? ¢ Por qué?

10)¢,Cual es la forma de pago que preferiria?

11)¢Para usted es de suma importancia, que exista servicio técnico y garantia

al momento de la compra?

ANEXO 3
PREGUNTAS A AEXPERTOS.

1) ¢Me podria comentar el negocio al cual usted se dedica?

2) ¢ Como inicid o hace cuanto inicié su negocio?

3) ¢Qué productos son los que importa?

4) ¢De qué paises cree usted que es mas conveniente importar?
5) ¢Cree que haido creciendo la demanda los productos?

6) ¢En qué porcentajes ha ido incrementando su volumen de importacion?
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7) ¢COmo hizo para poder contactarse con proveedores extranjeros?

8) ¢Son dificiles los tramites de importacion?

9) ¢Cual sistema de pago para usted es el mas conveniente?

10)¢ Cuéles han sido las mayores dificultades que ha tenido que enfrentar en el
transcurso de su negocio?

11)¢,Cuales son sus experiencias relevantes ha tenido en el negocio?

12)¢Qué opina sobre un nuevo negocio similar al mismo?

ANEXO 4

OBTENCION DEL REGISTRO DE IMPORTADOR ANTE LA ADUANA3,
Una vez gestionado el RUC en el Servicio de Rentas Internas, se debera:

Registrar los datos ingresando en la pagina: www.aduana.gob.ec, link: OCE’s
(Operadores de Comercio Exterior), menu: Registro _de Datos y enviarlo

electrénicamente.

Llenar la Solicitud de Concesion/Reinicio de Claves que se encuentra en la

misma pégina web y presentarla en cualquiera de las ventanillas de Atencién al
Usuario del SENAE, firmada por el Importador o Representante legal de la
Cia. Importadora. Una vez recibida la solicitud se convalidan con los datos
enviados en el formulario electronico, de no existir novedades se acepta el

Registro inmediatamente.

Obtenida la clave de acceso a nuestro sistema se debera ingresar y registrar la
o las firmas autorizadas para la Declaraciéon Andina de Valor (DAV), en la

opcién: Administracién, Modificacion de Datos Generales Cumplidos estos

pasos se podra realizar la importacion de mercancias revisando

previamente las RESTRICCIONES que tuvieren.

1 www.aduana.gob.ec
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ANEXO 5
MANUAL SISTEMA MEMORY FIGARO MAGUS.

MemoRY Ficaro 3

Indice
INDICE 3
HERRAMIENTAS Y OPCIONES 7
HERRAMIENTAS DE MANTENIMIENTO DE MEMORY FIGAROC® 9
RESPALDAR EMPRESA 9
RECUPERAR EMPRESA 10
WVALIDAR DATOS 1
RECRDENAR DATOS 1
ACTUALZAR ESTRUCTURAS DE ARCHIVOS 12
BORRAR INFORMES 13
BORRAR OPCIONES DE INFORMES 13
CONFIGURAR IMPRESORA 14
OPCIONES DE MEMORY FIGARO® 14
OPCIONES DEL USUARIO 14
OPCIONES DE SEGURIDAD 17
OPCIONES DEL EQUIFO 17
WENTANAS 19
Solapas 19
Vantanas en cascada 19
WVantanas an mosaico 19
Organizar icongs de ventanas 20
Cerrar todas las ventanas 20
EXPORTACION E IMPORTACION DE DATOS 2]
ARCHIVOS DE EXPORTACION E IMPORTACION DE DATOS 23
FORMATO DE LOS ARCHIVOS 23
UBICACION DE LOS ARCHIVOS 24
ESTRUCTURA DE LOS ARCHIVOS 24
MEMORY COMPUTACION

Fuente: Manual: Memory Figaro.
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ARCHIVOS DE CLIENTES 25
Datos identificatorios (CLDATOS) 25
Fondos (CLFONDOS) 26
Monedas (CLMOMEDA) 27
Clasificaciones (CLCLASIF) 27

ARCHIVOS DE PROVEEDORES 27
Datos identificatorios (PRDATOS) 27
Fondos (PRFONDOS) 29
Monedas (PEMONEDA) 29
Clasificaciones (PRCLASIF) 30

ARCHIVOS DE ARTICULOS 30
Datos identificatorios (ARDATOS) 30
Precios (ARPRECIO) K |
Stock minimo por depdsito (ARSTKMIN) H
Componentes (ARCOMPON) H
Clasificaciones (ARCLASIF) 32

ARCHIVOS DE FAMILIAS DE ARTICULOS 32
Datos identificatorios (FADATOS) 32

ARCHIVOS DE VENDEDCRES 32
Datos identificatorios (VEDATOS) 32

ARCHIVOS DE CLASIFICACIONES 32
Datos identificatorios (CSDATOS) 32
Valores (VCDATOS) 33

ARCHIVOS DE PLAN DE CUENTAS 33
Datos identificatorios (CUDATOS) KX

ARCHIVOS DE COMPROBANTES DE CLIENTES 34
Datos identificatorios (CCDATOS) kY.
Campos adicionales (CCCAMPOS) 35
Lineas de articulos (CCLINEAS) k]
Impuestos (CCIMP) K]
Vencimientos (CCVENC) 33
Referencias de cuenta corriente (CCREFS) 39
Cuentas contables (CCCTAS) 40
Documentos de fondos (CCFONDOS) 40
Movimientos de cuentas (CCMOVCTA) 42

ARCHIVOS DE COMPROBANTES DE PROVEEDCORES 43
Datos identificatorios (CPDATOS) 43
Campos adicionales (CPCAMPOS) 45

MemoRY COMPUTACION

Fuente: Manual: Memory Figaro.
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Memory Fizaro &

Linzas de articulos (CPLINEAS) 45
Impuastes (CPIMP) 47
Vencimigntos (CPVENC) 43
Referencias de cuenta corriente (CPREFS) 43
Cugntas contables (CPCTAS) 49
Documentos de fondes (CPFONDOS) 1]
Movimientos de cuentas (CPMOVCTA) 52
ARCHIVOS DE COMPROBANTES DE STOCK 5}
Datos identificatories (CKDATOS) 53
Campos adicionales (CKCAMPOS) 54
Linzas de articules (CKLINEAS) 4
Cuantas contables (CKCTAS) 55
Movimientos de cuentas (CKMOVCTA) 56
ARCHIVOS DE COMPROBANTES DE FONDOS 58
Datos identificatorios (CFDATOS) o8
Documentos de fondes (CFFONDOS) S8
Movimientos de cuentas (CFMOVCTA) &0
COMANDOS DE EXPORTACION E IMPORTACION DATOS 62
COMANDO EXPORTAR DATOS 62
COMANDO |MPORTAR DATOS &4
SEGURIDAD 69
USUARIOS Y PERMISOS 71
Usuarios 71
Datos 7
Parmisos 72
Comprobantes 72
CAMEIAR DE USUARIO 73
CAMBIAR CONTRASERIA 73
LICENCIA DE USO 75
LICENCIA DE USO 77
CONDICIONES DEVENTA 77
LIMITACIONES AL DERECHO DE USQ Y GOCE DELOS PROGRAMAS 77
CONDICIONES DE VENTA DEL PROGRAMA 78
MEMORY COMPUTACIGN

Fuente: Manual: Memory Figaro.
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ANEXO 6

COMO DESADUANIZAR MERCADERIA IMPORTADA,

Para realizar los tramites de desaduanizacion de mercancias es necesario la
asesoria y servicio de un Agente Acreditado por la Aduana del Ecuador.
El Agente de Aduana debe presentar fisica y electrénicamente la Declaracion
Aduanera Unica (DAU) a través del SICE, en el Distrito de llegada de las
mercancias, adjuntando los documentos que acompafian a la misma, los

cuales son:

Documentos de acompafiamiento.- Son denominados de control previo,
deben tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia deben

presentarse, fisica o electrénicamente.

Documentos de soporte.- Constituiran la base de la informacién de la
Declaracion Aduanera a cualquier régimen. Estos documentos originales, ya
sea en fisico o electrénico, deberan reposar en el archivo del declarante o su
Agente de Aduanas al momento de la presentacion o transmision de la

Declaracion Aduanera.

o Documento de transporte.

o Factura Comercial.

« Certificado de Origen (cuando proceda).

e Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio

Exterior considere necesarios.

32 http://www.aduana.gov.ec/contenido/procimportar.html#
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ANEXO 7
ANEXO 7.A  INVERSIONES.

Descripcion ‘ Costo Unit. Cantidad ANO 1
Local

[Obra civil local arrendado (m2) | $125,00 _ $100.000,00

Uniformes (ANEXO 7.A.1)

20000 | 1| 200000

Vehiculo ‘

Muebles y enseres ‘

Muebleria y adecuaciones del local $780,00 3 $2.340,00
Escritorios $200,00 2 $ 400,00
Archivadores de 4 servicios $125,00 2 $ 250,00
Archivador aéreo $100,00 1 $ 100,00
Sillén de espera $120,00 1 $ 120,00
Silla visita $45,00 2 $90,00
Silla Secretaria Pilot $95,00 2 $ 190,00
Papelera 2 servicios $18,00 2 $ 36,00
Computadora $800,00 3 $ 2.400,00
Adecuacion de Internet $50,00 1 $ 50,00
Linea Telefénica $80,00 1 $ 80,00
Teléfono $50,00 1 $ 50,00
Impresora $150,00 1 $ 150,00
Copiadora $150,00 1 $ 150,00
Motorolas $80,00 2 $ 160,00
Inventario | ‘
Stock $100.000,00 1 $ 100.000,00
Constitucion de la Empresa $1.200,00 1 $ 1.200,00
Permisos Municipales $25,00 8 $ 200,00
Total Inversiones $ 235.766,00
ANEXO 7.A.1 UNIFORMES.

$
Uniforme

$Uniforme 3
(2
camisetas)

$ 80,00 $ 80,00 $40,00f $200,00 7

$Uniforme

Total 3 N de $ total $ total
uniformes personas (6meses) anual

$ $
1.400,00| 2.800,00

2

Elaborado por: La Autora.
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ANEXO 7.B NOMINA.
SUPUESTOS
Aporte IESS 9,35%
Décimo cuarto sueldo 264,00
Aporte Patronal al IESS 12,15%
** Acuerdo ministerial N2 00189
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 1 ANO 1
Aporte P L L .
SBU Ingreso | Individu Total Liquido | Décimo | Décimo Fondo de | Vacacione Dla_s Aporte T‘?"?"
CARGO mensu a Tercer | Cuarto Vacacione | Patrona | Provisione
Anual al Ingreso Reserva s
al IESS Pagar | Sueldo | Sueldo s I s
Administrad | $800,0 | $9.600,0 | $897,60 | $8.702,4 | $8.702,4 | $800,00 | $264,00 $0,00 $362,60 15 $1.166,4 | $2.593,00
Auxiliar
Coun);;'ble $350,0 | $4.200,0 | $392,70 | $3.807.3 | $3.807,3 | $350,00 | $264,00 | $0,00 | $158,64 15 | $510,30 | $1.282,94
Cobrador | $400,0 | $4.800,0 | $448,80 | $4.351,2 | $4.351,2 | $400,00 | $264,00 $0,00 $181,30 15 $583,20 | $1.428,50
Vendedor 1 | $264,0 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 $0,00 $119,66 15 $384,91 | $1.032,57
Vendedor 2 | $264,0 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 $0,00 $119,66 15 $384,91 | $1.032,57
Vendedor 3 | $264,0 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 $0,00 $119,66 15 $384,91 | $1.032,57
Cajero $264,0 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 $0,00 $119,66 15 $384,91 | $1.032,57
Chofer $350,0 | $4.200,0 | $392,70 | $3.807,3 | $3.807,3 | $350,00 | $264,00 $0,00 $158,64 15 $510,30 | $1.282,94
TOTAL $2.956 | $35.472 | $3.316,6 | $32.155 | $32.155 | $2.956 | $2.112 $0,00 $1.339,81 $4.309,8 | $10.717,6
Total a Pagar $42.873
Anualmente
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ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
\\(e} \\(e}
SBU Ap.ofte Liquido | Décimo | Décimo Fondo . Dias Total
Ingreso | Individu Total de Vacacion . Aporte -
CARGO mensu a Tercer | Cuarto Vacacion Provisione
Anual al Ingreso Reserv es Patronal
al Pagar | Sueldo | Sueldo es S
IESS a
Administra
d $800,00 | $9.600,0 | $897,60 | $8.702,4 | $8.702,4 | $800,00 | $264,00 | $725,20 | $362,60 15 $1.166,4 | $3.318,20
or
Auxiliar
cabl $350,00 | $4.200,0 | $392,70 | $3.807,3 | $3.807,3 | $350,00 | $264,00 | $317,28 | $158,64 15 $510,30 | $1.600,21
contable
Cobrador |$400,00 | $4.800,0 | $448,80 | $4.351,2 | $4.351,2 | $400,00 | $264,00 | $362,60 | $181,30 15 $583,20 | $1.791,10
Vendedor 1 | $264,00 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Vendedor 2 | $264,00 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Vendedor 3 | $264,00 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Cajero $264,00 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Chofer $350,00 | $4.200,0 | $392,70 | $3.807,3 | $3.807,3 | $350,00 | $264,00 | $317,28 | $158,64 15 $510,30 | $1.600,21
TOTAL $2.956 | $35.472 | $3.316,6 | $32.155 | $32.155 | $2.956 | $2.112 | $2.679 | $1.339,81 $4.309,8 | $13.397,27
Total a Pagar
$45.552
Anualmente
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ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 3 ANO 3
Aporte Décim | Décim Fondo
por Total | Liquid de Dias Total
SBU Ingreso | Individu 0 o] . . Aporte -
CARGO Ingres oa Vacaciones | Vacacio Provisione
mensual Anual al o Pacar Tercer | Cuarto Resery nes Patronal S
IESS 98" | syeldo | Sueldo )
Administrado | $800,00 $9.600 | $897,60 | $8.702 | $8.702 | $800 $264 | $725,20 $362,60 15 $1.166 $3.318,20
Auxiliar
tabl $350,00 $4.200 | $392,70 | $3.807 | $3.807 | $350 $264 | $317,28 $158,64 15 $510,30 | $1.600,21
contable
Cobrador $400,00 $4.800 | $448,80 | $4.351 | $4.351 | $400 $264 | $362,60 $181,30 15 $583,20 | $1.791,10
Vendedor 1 $264,00 $3.168 | $296,21 | $2.871 | $2.871 | $264 $264 | $239,32 $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Vendedor 2 $264,00 $3.168 | $296,21 | $2.871 | $2.871 | $264 $264 | $239,32 $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Vendedor 3 $264,00 $3.168 | $296,21 | $2.871 | $2.871 | $264 $264 | $239,32 $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Cajero $264,00 $3.168 | $296,21 | $2.871 | $2.871 | $264 $264 | $239,32 $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Chofer $350,00 $4.200 | $392,70 | $3.807 | $3.807 | $350 $264 | $317,28 $158,64 15 $510,30 | $1.600,21
TOTAL $2.956,00 | $35.472 | $3.316,6 | $32.15 | $32.15 | $2.956 | $2.112, | $2.679 | $1.339,81 $4.309 | $13.397,27
Total a Pagar
$45.552
Anualmente
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ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 4 ANO 4
Aporte . . ;
. o Décimo | Décimo ) Dias Total
SBU Ingreso | Individu Total Liquido a Fondo de |Vacacion | Aporte o
CARGO Tercer | Cuarto Vacaci Provisione
mensual Anual al Ingreso Pagar Reserva es Patronal
Sueldo | Sueldo ones S
IESS
Administrad $1.166,4
$800,00 | $9.600,00 | $897,60 | $8.702,40 | $8.702,40 | $800,00 | $264,00 | $725,20 | $362,60 15 0 $3.318,20
or
Auxiliar
tabl $350,00 | $4.200,00 | $392,70 | $3.807,30 | $3.807,30 | $350,00 | $264,00 | $317,28 | $158,64 15 $510,30 | $1.600,21
contable

Cobrador | $400,00 | $4.800,00 | $448,80 | $4.351,20 | $4.351,20 | $400,00 | $264,00 | $362,60 | $181,30 15 $583,20 | $1.791,10

Vendedor 1 | $264,00 | $3.168,00 | $296,21 | $2.871,79 | $2.871,79 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89

Vendedor 2 | $264,00 | $3.168,00 | $296,21 | $2.871,79 | $2.871,79 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89

Vendedor 3 | $264,00 | $3.168,00 | $296,21 | $2.871,79 | $2.871,79 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89

Cajero $264,00 | $3.168,00 | $296,21 | $2.871,79 | $2.871,79 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89

Chofer $350,00 | $4.200,00 | $392,70 | $3.807,30 | $3.807,30 | $350,00 | $264,00 | $317,28 | $158,64 15 $510,30 | $1.600,21

TOTAL $2.956,0 | $35.472,0 | $3.316,6 | $32.155,3 | $32.155,3 | $2.956,0 | $2.112,0 | $2.679,6 | $1.339,8 $4.309,8 | $13.397,27

Total a Pagar
$45.552,6
Anualmente
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ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
ANO 5 ANO 5
Aporte . - - ]
SBU . Liquido | Décimo | Décimo | Fondo ) Dias Total
Ingreso |Individua| Total Vacacio ) Aporte L
CARGO mensua a Tercer | Cuarto de Vacacione Provisione
Anual I Ingreso nes Patronal
I Pagar Sueldo | Sueldo |Reserva S S
IESS
Administrado $1.166,4
$800,00 | $9.600,0 | $897,60 | $8.702,4 | $8.702,4 | $800,00 | $264,00 | $725,20 | $362,60 15 0 $3.318,20
r
Auxiliar
tabl $350,00 | $4.200,0 | $392,70 | $3.807,3 | $3.807,3 | $350,00 | $264,00 | $317,28 | $158,64 15 $510,30 | $1.600,21
contable
Cobrador $400,00 | $4.800,0 | $448,80 | $4.351,2 | $4.351,2 | $400,00 | $264,00 | $362,60 | $181,30 15 $583,20 | $1.791,10
Vendedor 1 | $264,00 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Vendedor 2 | $264,00 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Vendedor 3 | $264,00 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Cajero $264,00 | $3.168,0 | $296,21 | $2.871,7 | $2.871,7 | $264,00 | $264,00 | $239,32 | $119,66 15 $384,91 | $1.271,89
Chofer $350,00 | $4.200,0 | $392,70 | $3.807,3 | $3.807,3 | $350,00 | $264,00 | $317,28 | $158,64 15 $510,30 | $1.600,21
TOTAL $2.956 | $35.472 | $3.316 | $32.155 | $32.155 | $2.956 | $2.112 | $2.679 | $1.339 $4.309 | $13.397,27
Total a Pagar
$45.552
Anualmente




ANEXO 7.C

GASTOS GENERALES.

GASTOS MENSUALES

Teléfono. $60,00 1 $60,00
Internet. $60,00 1 $60,00
Servicios Mantenimiento. $50,00 1 $50,00
Electricidad. $45,00 1 $45,00
Agua. $45,00 1 $45,00
Suministros de oficina. $40,00 1 $40,00
Suministros de limpieza. $30,00 1 $30,00
Motorola. $60,00 2 $120,00
Mercadeo. $512,50 1 $512,50

Total costos Fijos $962,50

GASTOS ANUALES

ANEXOS

Presupuesto de Mercadeo. | $6.150,00 | $6.150,00 | $6.150,00 | $6.150,00 | $6.150,00
Teléfono. $720,00 $720,00 $720,00 $720,00 $720,00
Internet. $720,00 $720,00 $720,00 $720,00 $720,00
Servicios Mantenimiento. $600,00 $600,00 $600,00 $600,00 $600,00
Electricidad. $540,00 $540,00 $540,00 $540,00 $540,00
Agua. $540,00 $540,00 $540,00 $540,00 $540,00
Suministros de oficina. $480,00 $480,00 $480,00 $480,00 $480,00
Suministros de limpieza. $360,00 $360,00 $360,00 $360,00 $360,00
Motorola. $1.440,00 | $1.440,00 | $1.440,00 | $1.440,00 | $1.440,00
Comisiones. $21.214,31 | $21.214,31 | $21.214,31 | $21.214,31 | $21.214,31
Gastos de importacion. $25.000,00 | $25.000,00 | $25.000,00 | $25.000,00 | $25.000,00
TOTAL $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31

Elaborado por: La Autora.



ANEXO 7.C.1

ANEXOS

PRESUPUESTO DE MERCADEO

POP $ 62,50 $ 750,00
MKT DIRECTO $ 125,00 $ 1.500,00
TV $ 291,67 $ 3.500,00
RRPP $ 33,33 $ 400,00
Total $ 512,50 $ 6.150,00

ANEXO 7.0 CAPITAL DE TRABAJO.

CAPITAL DE TRABAJO

Gastos Generales $4.813,69 14.441,08
Nomina $ 3.796,05 11.388,16
Total $ 8.609,75 25.829,24

Elaborado por: La Autora



DEPRECIACIONES ‘

ANEXO 7.E

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES.

Descripcién Tasa Afios
Obras Civiles 10,00% 10
Vehiculo 20% 5
Muebles y Enseres 10% 10
Equipos de Oficina 33,33% 3

VALORES DE RESCATE

VALORES DE RESCATE

Descripcion Tasa
Vehiculo 10%
Insumos

Equipos de Oficina

0%

Muebles y enseres

5%

ANEXOS

Descripcién Cantidad Total
Vehiculo $25.000,0 | $2.500,00
Equipos de Oficina $2.730,00 $0,00 Descripcion Valor Tasa
Muebles y enseres $3.210,00 | $160,50 Constitucion Empresa | $1.200 20%
Total $2.660,50
DEPRECIACIONES

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Vehiculo $5.000,00 | $5.000,00 | $5.000,00 | $5.000,00 | $5.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $321,00 $321,00 $321,00 $321,00 $321,00 $321,00 $321,00 $321,00 $321,00 $321,00
Equipos de Oficina $910,00 | $910,00 | $910,00 0 0 0 0 0 0 0

Total $6.231,00 | $6.231,00 | $6.231,00 | $5.321,00 | $5.321,00 | $321,00 $321,00 $321,00 $321,00 $321,00




ANEXOS

AMORTIZACION

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Constitucion
$240 $240 $240 $240 $240 0 0 0 0 0
Empresa
TOTAL
p==I=e e =5 $6.471 | $6.471,00 | $6.471,00 | $5.561,00 | $5.561,00 | $321,00 | $321,00 | $321,00 | $321,00 $321,00
YAMORTIZACIONES

DEPRECIACION VEHICULO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 10
- $ $ $ $ $
ANO 1 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00
$ $ $ $ $
TOTAL ANUAL $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00




ANEXOS

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES

b

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
- $ $ $ $ $ $ $ $ $
ANO 1 $ 352,60
352,60 352,60 352,60 352,60 352,60 352,60 352,60 352,60 352,60
TOTAL ANUAL $352,60 | $352,60 | $352,60 | $352,60 | $352,60 | $352,60 | $352,60 | $352,60 | $352,60 $ 352,60

DEPRECIACION EQUIPOS DE OFICINA

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
$ $ $
ANO 1 0 0 0 0 0 0 0
1.013,33 | 1.013,33 | 1.013,33
$ $ $
TOTAL ANUAL $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
1.013,33 | 1.013,33 | 1.013,33

OBRAS CIVILES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 10
- $ $ $ $ $ $ $ $ $
ANO 1 $ 10.000,00
10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $
TOTAL ANUAL $ 10.000,00

10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00

Elaborado por: La Autora.



ANEXO 7.F APORTE DE FINANCIAMIENTO.

CAPITAL DE SOCIOS

Mirian Tulcan $ 15.000,00 25,0%

Diana Suntaxi $ 15.000,00 25,0%

Manuel Suntaxi $ 15.000,00 25,0%
Carlos Suntaxi $ 15.000,00 25,0%
Total $ 60.000,00 100%

MONTO DE LA INVERSION TOTAL

Total $ 235.766,00
A A O DE LA RSIO
Descripcién Valor Porcentaje de Participacion
Capital Socios $ 60.000,00
Inversiones $235.766,00 25%
Crédito
Necesario $175.766,00 75%
ANEXO 7.G AMORTIZACION DEL PRESTAMO.
Numero
de Pagos Principal
0 $175.766,00
1 -3777,90 1.537,95 -2.239,94 $173.526,06
2 -3777,90 1.518,35 -2.259,54 $171.266,51
3 -3777,90 1.498,58 -2.279,31 $168.987,20
4 -3777,90 1.478,64 -2.299,26 $166.687,94
5 -3777,90 1.458,52 -2.319,38 $164.368,56
6 -3777,90 1.438,22 -2.339,67 $162.028,89
7 -3777,90 1.417,75 -2.360,14 $159.668,74
8 -3777,90 1.397,10 -2.380,80 $157.287,95
9 -3777,90 1.376,27 -2.401,63 $154.886,32
10 -3777,90 1.355,26 -2.422,64 $152.463,68
11 -3777,90 1.334,06 -2.443,84 $150.019,84
12 -3777,90 1.312,67 -2.465,22 $147.554,62




ANEXOS

13 -3777,90 1.291,10 -2.486,79 $145.067,82
14 -3777,90 1.269,34 -2.508,55 $142.559,27
15 -3777,90 1.247,39 -2.530,50 $140.028,77
16 -3777,90 1.225,25 -2.552,65 $137.476,12
17 -3777,90 1.202,92 -2.574,98 $134.901,14
18 -3777,90 1.180,38 -2.597,51 $132.303,63
19 -3777,90 1.157,66 -2.620,24 $129.683,39
20 -3777,90 1.134,73 -2.643,17 $127.040,22
21 -3777,90 1.111,60 -2.666,29 $124.373,93
22 -3777,90 1.088,27 -2.689,63 $121.684,30
23 -3777,90 1.064,74 -2.713,16 $118.971,14
24 -3777,90 1.041,00 -2.736,90 $116.234,24
25 -3777,90 1.017,05 -2.760,85 $113.473,40
26 -3777,90 992,89 -2.785,00 $110.688,39
27 -3777,90 968,52 -2.809,37 $107.879,02
28 -3777,90 943,94 -2.833,96 $105.045,06
29 -3777,90 919,14 -2.858,75 $102.186,31
30 -3777,90 894,13 -2.883,77 $99.302,54
31 -3777,90 868,90 -2.909,00 $96.393,54
32 -3777,90 843,44 -2.934,45 $93.459,09
33 -3777,90 817,77 -2.960,13 $90.498,96
34 -3777,90 791,87 -2.986,03 $87.512,93
35 -3777,90 765,74 -3.012,16 $84.500,77
36 -3777,90 739,38 -3.038,52 $81.462,25
37 -3777,90 712,79 -3.065,10 $78.397,15
38 -3777,90 685,98 -3.091,92 $75.305,23
39 -3777,90 658,92 -3.118,98 $72.186,25
40 -3777,90 631,63 -3.146,27 $69.039,99
41 -3777,90 604,10 -3.173,80 $65.866,19
42 -3777,90 576,33 -3.201,57 $62.664,62
43 -3777,90 548,32 -3.229,58 $59.435,04
44 -3777,90 520,06 -3.257,84 $56.177,20
45 -3777,90 491,55 -3.286,35 $52.890,85
46 -3777,90 462,79 -3.315,10 $49.575,75
47 -3777,90 433,79 -3.344,11 $46.231,64
48 -3777,90 404,53 -3.373,37 $42.858,27
49 -3777,90 375,01 -3.402,89 $39.455,39




ANEXOS

50 -3777,90 345,23 -3.432,66 $36.022,72
51 -3777,90 315,20 -3.462,70 $32.560,03
52 -3777,90 284,90 -3.493,00 $29.067,03
53 -3777,90 254,34 -3.523,56 $25.543,47
54 -3777,90 223,51 -3.554,39 $21.989,08
55 -3777,90 192,40 -3.585,49 $18.403,58
56 -3777,90 161,03 -3.616,87 $14.786,72
57 -3777,90 129,38 -3.648,51 $11.138,21
58 -3777,90 97,46 -3.680,44 $7.457,77
59 -3777,90 65,26 -3.712,64 $3.745,13
60 -3777,90 32,77 -3.745,13 $0,00
TOTAL -$90.669,53 31.137,77 -59.531,76 | 3.674.836,27
-$3.777,90
10,50%
12
60
$175.766,00

Gastos Anuales Gasios

Anuales
Por Interés Por Capital
ANO 1 17.123,38 -28.211,38
ANO2 14.014,39 -31.320,37
ANO 3 10.562,77 -34.771,99
ANO 4 6.730,78 -38.603,98
ANO 5 2.476,49 -42.858,27

Elaborado por: La Autora



ANEXO 7.H

COSTO DE OPORTUNIDAD.

1,23
15

TIEMPO PROYECTO

5 ANOS

ANEXOS

15,2
7,99
32,02

2011

Riesgo pais agosto.

Costo de oportunidad.

Rendimiento de la industria del comercio.

Tasa libre de riesgo (bono del tesoro de los EEUU).

Beta desapalancada de la industria del comercio.

ANEXO 7.1 PROYECCION DE VENTAS Y COSTOS.
PRO O .
ANO 1 2 3 4 5
VENTAS $ $ $ $ $
ESPERADAS | 1.759.479,36| 1.759.479,36| 1.759.479,36| 1.759.479,36 |1.759.479,36
ANO 1 2 3 4 5
VENTAS $ $ $ $ $
PESIMISTAS | 1.493.864,26| 1.493.864,26| 1.493.864,26| 1.493.864,26 |1.493.864,26
ANO 1 2 3 4 5
VENTAS $ $ $ $ $
OPTIMISTA 2.902.302,14 | 2.902.302,14 | 2.902.302,14| 2.902.302,14|2.902.302,14




ANEXOS

PRO O O O
ANO 1 2 3 4 5
COSTOS $ $ $ $ $
ESPERADOS | 1.437.244,80| 1.437.244,80| 1.437.244,80| 1.437.244,80 |1.437.244,80
ANO 1 2 3 4 5
COSTOS $ $ $ $ $
PESIMISTAS | 1.221.242,88| 1.221.242,88| 1.221.242,88| 1.221.242,88|1.221.242,88
ANO 1 2 3 4 5
COSTOS $ $ $ $ $
OPTIMISTAS | 2.376.731,52| 2.376.731,52| 2.376.731,52| 2.376.731,52 |2.376.731,52

Elaborado por: La Autora.



ANEXOS

ANEXO 7.J FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO, OPTIMISTA.
ESCENARIO OPTIMISTA
ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos
Operativos $2.902.30 | $2.902.302 | $2.902.302 | $2.902.302 | $2.902.302
TOTAL $2.902.30 | $2.902.302 | $2.902.302 | $2.902.302 | $2.902.302
INGRESOS . . . . . . . . ) .
EGRESOS
Costos $2.376.73 | $2.376.73 | $2.376.731 | $2.376.731 | $2.376.731
Gastos $57.764,3 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31
DyA. $6.471,00 | $6.471,00 | $6.471,00 | $5.561,00 | $5.561,00
Nomina $42.873,0 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64
TOTAL
EGRESOS $2.483.83 | $2.486.519 | $2.486.519 | $2.485.609 | $2.485.609
UAII $418.462 | $415.782,6 | $415.782,6 | $416.692,6 | $416.692,6
Intereses $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
UAI $418.462 | $415.782,6 | $415.782,6 | $416.692,6 | $416.692,6
15% Part.
Trabajadores $62.769 | $62.367,40 | $62.367,40 | $62.503,90 | $62.503,90
Total antes
Imp. Renta $355.692 | $353.415 $353.415 $354.188 $354.188
Imp. a la Renta - - - -
25% $88.923,2 | $88.353,82 | 68:35382 | 465 547,19 | $88.547,19
UN $266.769 | $265.061 $265.061 $265.641 $265.641
DyA $6.471,00 | $6.471,00 | $6.471,00 $5.561,00 | $5.561,00
Inversiones $235.766,0 | -$200,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
0
Capital de
Trabajo -$25.829,24
Valor de
Rescate $2.660,50
Total -$261.595 | $273.040 | $271.532 $271.532 $271.202 $273.863
32,02%
$ 285.245
101%




ANEXOS

ANEXO 7.K FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO, ESPERADO.
ESCENARIO ESPERADO
ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos $1.759.47
Operativos $1.759.47 9 $1.759.479 | $1.759.479 | $1.759.479
TOTAL $1.759.47
INGRESOS $1.759.47 9 $1.759.479 | $1.759.479 | $1.759.479
EGRESOS
Costos $1.437.24 | $1.437.244 | $1.437.244 | $1.437.244 | $1.437.244
Gastos $57.764,3 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31
DyA $6.471,00 $6.471,00 $6.471,00 $5.561,00 | $5.561,00
Nomina $42.873,0 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64
TOTAL
EGRESOS $1.544.35 | $1.547.032 | $1.547.032 | $1.546.122 | $1.546.122
UAII $215.126 $212.446, $212.1446,6 $213.1356,6 $213.1356,6
Intereses $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
UAI $215.126,2 | $212.446,6 | $212.446,6 | $213.356,6 | $213.356,6
15% Part.
Trabajadores $32.268,93 | $31.866,99 | $31.866,99 | $32.003,49 | $32.003,49
Total antes
Imp. Renta $182.857,2 | $180.579,62 | $180.579,6 | $181.353,1 | $181.353,1
Imp. ala - - -
Renta 25% $45.714,32 | "$45-144.91 | -$45.144.91 | ¢\ 538 o5 | $45.338,28
UN $137.142,9 | $135.434,72 | $135.434,7 | $136.014,8 | $136.014,8
DyA. $6.471,00 $6.471,00 $6.471,00 $5.561,00 $5.561,00
Inversiones $235.766.0 $200,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capital de -
Trabajo $25.829,24
Valor de
Rescate $2.660,50
Total $261.595.2 $143.813,9 | $141.905,72 | $141.905,7 | $141.575,8 | $144.236,3
32,02%
$
55.292,09




ANEXO 7.L

ANEXOS

FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO, PESIMISTA.

ESCENARIO PESIMISTA

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos $1.493.864, | $1.493.864, | $1.493.864, | $1.493.864, | $1.493.864,
Operativos 26 26 26 26 26
TOTAL $1.493.864, | $1.493.864, | $1.493.864, | $1.493.864, | $1.493.864,
INGRESOS 26 26 26 26 26
EGRESOS
Costos $1.221.242 | $1.221.242 | $1.221.242 | $1.221.242 | $1.221.242
Gastos $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31
Dy A $6.471,00 | $6.471,00 | $6.471,00 | $5.561,00 | $5.561,00
Némina $42.873,02 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64
TOTAL
EGRESOS $1.328.351 | $1.331.030 | $1.331.030 | $1.330.120 | $1.330.120
UAII $165.513 $162.833 $162.833 $163.743 $163.743
Intereses $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
UAI $165.513 $162.833 $162.833 $163.743 $163.743
15% Part.
Trabajadores $24.826,96 | $24.425,01 | $24.425,01 | $24.561,51 | $24.561,51
Total antes
Imp. Renta $140.686,0 | $138.408,4 | $138.408,4 | $139.181,9 | $139.181,9
Imp. ala
Renta 25% -$35.171,52 | -$34.602,10 | -$34.602,10 | -$34.795,48 | -$34.795,48
UN $105.514,5 | $103.806,3 | $103.806,3 | $104.386,4 | $104.386,4
DyA $6.471,00 | $6.471,00 | $6.471,00 | $5.561,00 | $5.561,00
Inversiones $235.766, | -$200,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

00

Capital de -
Trabajo $25.829,2
Valor de
Rescate $2.660,50
Total -$261.595 | $111.785,5 | $110.277,3 | $110.277,3 | $109.947,4 | $112.607,9

32,02%

($

1.101,20)




ANEXO 7.M

ANEXOS

FLUJO DE FONDOS CON APALANCAMIENTO, OPTIMISTA.

ESCENARIO OPTIMISTA

303%

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos $2.902.302, | $2.902.302, | $2.902.302, | $2.902.302, | $2.902.302,
Operativos 14 14 14 14 14
TOTAL $2.902.302, | $2.902.302, | $2.902.302, | $2.902.302, | $2.902.302,
INGRESOS 14 14 14 14 14
EGRESOS
Costos $2.376.731 | $2.376.731 | $2.376.731 | $2.376.731 | $2.376.731
Gastos $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31
DyA $6.471,00 $6.471,00 $6.471,00 $5.561,00 $5.561,00
Némina $42.873,02 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64
TOTAL
EGRESOS $2.483.839 | $2.486.519 | $2.486.519 | $2.485.609 | $2.485.609
UAII $418.462,29 | $415.782,68 | $415.782,68 | $416.692,68 | $416.692,68
Intereses -$17.123,38 | -$14.014,39 | -$10.562,77 | -$6.730,78 | -$2.476,49
UAI $401.338,91 | $401.768,29 | $405.219,90 | $409.961,90 | $414.216,19
15% Part.
Trabajadore -$62.769,34 | -$62.367,40 | -$62.367,40 | -$62.503,90 | -$62.503,90
Total antes
Imp. Renta $338.569,57 | $339.400,89 | $342.852,50 | $347.457,99 | $351.712,29
Imp. ala
Renta 25% -$84.642,39 | -$84.850,22 | -$85.713,13 | -$86.864,50 | -$87.928,07
UN $253.927,18 | $254.550,67 | $257.139,38 | $260.593,50 | $263.784,21
DyA $6.471,00 $6.471,00 $6.471,00 $5.561,00 $5.561,00
. -$
Inversiones 235 766 -$ 200,00 $ 0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00
Capital de -$
Trabajo 25.829
Préstamo 175.766
V.Rescate $2.660,50
Total -85.829 | $260.198,18 | $261.021,67 | $263.610,38 | $266.154,50 | $272.005,71
32,02%
402.228,




ANEXO 7.N

ANEXOS

FLUJO DE FONDOS CON APALANCAMIENTO, ESPERADO.

ESCENARIO ESPERADO

152%

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos $1.759.479 | $1.759.479 | $1.759.479 | $1.759.479 | $1.759.479
Operativos ,36 ,36 ,36 ,36 ,36
TOTAL $1.759.479 | $1.759.479 | $1.759.479 | $1.759.479 | $1.759.479
INGRESOS .36 .36 ,36 .36 ,36
EGRESOS
Costos $1.437.244 | $1.437.244 | $1.437.244 | $1.437.244 | $1.437.244
Gastos $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31
DyA $6.471,00 | $6.471,00 | $6.471,00 | $5.561,00 | $5.561,00
Némina $42.873,02 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64
TOTAL EGRESOS $1.544.353 | $1.547.032 | $1.547.032 | $1.546.122 | $1.546.122
UAII $215.126 | $212.446 | $212.446 | $213.356 | $213.356
Intereses $17.123,38 | $14.014,39 | $10.562,77 | $6-730.78 | -$2.476,49
UAI $198.002 | $198.432 | $201.883 | $206.625 | $210.880
15%Part. - - - - -
Trabajadores $32.268,93 | $31.866,99 | $31.866,99 | $32.003,49 | $32.003,49
gztnat'aames Imp. $165.733 | $166.565 | $170.016 | $174.622 | $178.876
Imp. a la Renta - - - - -
25% $41.433,48 | $41.641,31 | $42.504,21 | $43.655,58 | $44.719,16
UN $124.300 | $124.923 | $127.512 | $130.966 | $134.157
DyA $6.471,00 | $6.471,00 | $6.471,00 | $5.561,00 | $5.561,00
. -$
Inversiones 235 766 -$ 200,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
. . -$
Capital de Trabajo 25 829
, $
Préstamo 175.766
V. Rescate $2.660,50
Total -85.829 | $130.571 | $131.394 | $133.983 | $136.527 | $142.378
32,02%
$
172.044




ANEXO 7.0

ANEXOS

FLUJO DE FONDOS CON APALANCAMIENTO, PESIMISTA.

ESCENARIO PESIMISTA

114%

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos
Operativos $1.493.864 | $1.493.864 | $1.493.864 | $1.493.864 | $1.493.864
TOTAL $1.493.864 | $1.493.864 | $1.493.864 | $1.493.864 | $1.493.864
INGRESOS 493, 493, 493, 493, 493.
EGRESOS
Costos $1.221.242 | $1.221.242 | $1.221.242 | $1.221.242 | $1.221.242
Gastos $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31 | $57.764,31
DYA $6.471,00 | $6.471,00 | $6.471,00 | $5.561,00 | $5.561,00
Nomina $42.873,02 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64 | $45.552,64
TOTAL
EGRESOS $1.328.351 | $1.331.030 | $1.331.030 | $1.330.120 | $1.330.120
UAII $165.513,04 | $162.833,43 | $162.833,43 | $163.743,43 | $163.743,43
Intereses -$17.123,38 | -$14.014,39 | -$10.562,77 | -$6.730,78 | -$2.476,49
UAI $148.389,66 | $148.819,04 | $152.270,65 | $157.012,65 | $161.266,94
15% Part.
Trabajador -$24.826,96 | -$24.425,01 | -$24.425,01 | -$24.561,51 | -$24.561,51
Zg:g's IR $123.562,71 | $124.394,03 | $127.845,64 | $132.451,13 | $136.705,42
Imp. a la -$30.890 | -$31.09851 | -$31.961,41 | -$33.112,78 | -$34.176,36
Renta 25% : I D e s
UN $92.672,03 | $93.295,52 | $95.884,23 | $99.338,35 | $102.529,07
DyA $6.471,00 | $6.471,00 | $6.471,00 | $5.561,00 | $5.561,00
L -$
Inversion 235,766 -$ 200,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
C. Trabajo |-$25.829
Préstamo $175.766
V. Rescate $2.660,50
Total -85.829 $98.943 $99.766 $102.355 $104.899 $110.750
32,02%
$115.881




ANEXO 7.P

PUNTO DE EQUILIBRIO.

NUEVO LOCAL o
(POR MENOR) 345.192 20%
NUEVA LINEA o
(POR MAYOR) 1.414.287 80%
TOTAL 1.759.479 100%

NUEVO LOCAL (POR MENOR) 20%

ANEXOS

CF

Pe

P -y

NUEVA LINEA (POR MAYOR) 80%

Elaborado por: La Autora

ARTEFACTO PARZ(')ICIP C.F. ARTEFACTO PA:Q/(')I'ICI C.F.
ACION ANUALES PACION ANUALES

TELEVISORES 31,75% $6.267,90 | | TELEVISORES 28,36% | $22.942,00
REFRIS 24,08% $4.755,15 | | REFRIS 24,79% | $20.057,28
LAVADORAS 17,73% $3.500,47 | | LAVADORAS 12,11%| $9.798,02
DVD 2,09% $411,82 | [ SECADORAS 3,60% | $2.912,39
CAMARAS 7,43% $ 1.466,08 | |DVD 1,12% $ 909,30
COCINAS 12,82% $2.531,32| | CAMARAS 8,70%| $7.037,18
RADIOS 1,77% $ 350,05 | [ MINICOMPONEN 8,70%| $7.037,18
LICUADORAS 1,29% $ 255,33 | [ COCINAS 10,05% | $8.130,97
(E)l-\lrgl(i)lgES 1,04% $205,91 | [RADIOS 1,38%( $1.120,15
100% | $19.744,02| | TELEFONOS 1,17% $ 948,83

100% | $80.893,31

155
147
101

33
99
152
66
99
66
66
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