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RESUMEN EJECUTIVO.,

Fn todo sistema economico se contempla el desarrollo de acciones basadas en la
existencia de dos tipos de recursos, considerados como fundamentales: los de caracter

material y los de naturaleza humana

El hombre como gestor de la accion economica conduce su tarca a la explotacion
racional de los recursos. para obtener como resultado bienes 0 servicios que son la

respuesta a la demanda originada en sus necesidades.

Para preparar un estudio de inversion es necesario indicar. la responsabihidad que
asumen quienes tienen a su cargo esta tarea. Se necesita que la informacion utilizada
sea real, que su analisis se realice con buen criterio v con un ¢laro conocimiento del
problema en estudio, que se tome en cuenta una metodologia adecuada; ante todo no
apartarse de la realidad. Fn conclusion. hay un aspecto de €tica que debe guiar esta

tarea.

De acuerdo al presente estudio, la Sucursal de la Empresa J.J. Nasser e Hijos Cia. [.tda.
se abrira en la ciudad de Ambato, Av. Amazonas a la altura del Estadio Alterno. Debido

a que la mayor cantidad de clientes provienen del sector onental de la ciudad.

La Sucursal podra atender tanto a una poblacion concentrada como a una poblacion

dispersa.



rodamientos, pinturas, radios, bombas, filtros, etc.; en las siguientes marcas Koyo,

Mitsuboshi, entre otras.

Para la apertura de la Sucursal, la inversion total sera de USD. 5.565.40;
considerandose el 46.10% como capital propio y, el 53.90% un crédito otorgado por la

Cooperativa Camara de Comercio.



ANTECEDENTES.

UNIDAD EJECUTORA DEL PROYECTO

La empresa fue fundada ¢l 23 de Febrero de 1927 con ¢l nombre de Almacen Nasser y un

capital de 50 Libras Esterlinas.

Este almacén inicialmente vendia telas, perfumes, relojes, etc. Siendo el unico almacen

dedicado a la venta de estos productos.

En 1052 se amplia el comercio de repuestos en el ambito nacional con clientes en todas las
ciudades del pais siendo el almacén uno de los mayores abastecedores de repuestos.
lubricantes. llantas y accesorios a nivel nacional, impulsadores del progreso comercial e

importaciones colocandole a Ambato en el primer plano c¢n las importaciones del pais.

La Firma José Nasser e hijo en union de algunos importadores impulsaron la creacion de la
sucursal del Banco Central del Ecuador y de la Aduana en Ambato que tan necesarias

fueron para el desarrollo economico del centro del pais.

El almacen Joseé Nasser ¢ Hijo inicié con las importaciones de las mejores marcas de
repuestos genuinos tanto Americanos como Europeos y siempre se caracterizo por la venta
de mercaderias de primerisima calidad ampliando ¢l numero de lineas con material

fotografico, pinturas, radios, repuestos de radios, material eléctrico, etc.
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En 1955 la empresa inici6 la importacion de camionetas Ford, en 1959 fue la primera
ensambladora de camionetas Ford en el Ecuador, de las cuales todavia existe una de las

camionetas Ford modelo 1959.

En 1960 se adquiere la distribucion de vehiculos Skoda y motos Jawa de procedencia
Checoslovaca, las cuales por tener muchos problemas con los paises tras la cortina de
hierro y por que una de las politicas de estas compaiiias era la de no vender los repuestos de

los vehiculos, se procedié a suspender la distribucion y ventas de estas marcas.

En 1964 se constituye la compaiiia J. J. Nasser Hijos C. A. Con ¢l numero 86 del Registro

Mercantil.

El 24 de julio de 1965 cambia la razén social a J.J. Nasser Hijos CIA LTDA.

Transcurre el tiempo y adquieren la representacion y la aceptacion del mercado en la
introduccion de productos tales como las llantas Yokohama; material fotografico Lumiere,
filtros de aceite Fram, aceites y lubricantes Maritime. Colocandonos en el primer plano en
la venta de llantas, material fotografico, aceites, lubricantes, filtros y repuestos a nivel

nacional satisfaciendo con todas las necesidades de los clientes.

La empresa fue distribuidora regional de aceite Mobiloil, importando radios Siera (radios
Philips) de Holanda y radios Nobak de Suecia, Bandas Mitsuboshi, los cuales se distribuian

y vendian junto con los repuestos en el ambito nacional.
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J. ). Nasser Hijos Cia. Ltda. fue la primera empresa en introducir esta mercaderia por

muchos afios en este mercado, siendo Ambato el centro de la venta. impulsando la

economia de la ciudad.

También se introduce las lineas de cauchos de puertas Hapich de Alemania, Pintura Rock

de Japon, Filtros Vic y JEC de Japon, etc.

En el transcurso de 1995 hasta la fecha el pais ha tenido muchisimos problemas sociales,
politicos y economicos por lo que se decidio reducir el nimero de importaciones en el afio.

consecuentemente las ventas también se han reducido significativamente.

La empresa esta en una situaciéon economica estable, la necesidad de abrir sucursales es
imperiosa por el crecimiento de la ciudad ya que para el cliente es muy dificil el cruzar la
ciudad para hacer las compras a pesar de que se presta el servicio a domicilio, para la
empresa es mas economico el tener una sucursal en la que se atenderia a un mayor numero

de clientes del sector lograndose obtener una mayor participacion del mercado en el sector.

L.a Tendencia de la empresa

Las empresas para el desarrolio normal de su gestion, tienen que encarar problemas, que
ahora adquieren mayor relevancia en un entorno economico dificil. Los problemas tienen

relacion a la situacion de liquidez, solvencia, gestion, gastos y rentabilidad, cuyos



indicadores se toman en cuenta de acuerdo al sector economico, la rama o subrama de

. .
actividad en que se desenvuelven.

Aumento de Ventas -37.12%
Aumento de Activo Fijo -51.73%
Aumento Capital de Trabajo 110.49%
LIQUIDEZ:

Este indicador surge de la necesidad que tienen las empresas para medir la capacidad para

Ja cancelacion de sus obligaciones a corto plazo.

Liquidez Corriente: 3.42 (Activo Corriente / Pasivo Corriente)

Nos permite relacionar la capacidad que tiene la empresa para hacer frente a sus
vencimientos en el corto plazo. Al relacionar los activos corrientes frente a los pastvos

corrientes. la empresa tiene mayor posibilidad de efectuar sus pagos en el corto plazo.

Prueba Acida: 0.30 ( Activo Corriente — Inventarios / Pasivo Corriente )

Superintendencia de Compafiias. INDICADORES FINANCIEROS ECONOMICOS. 2000



En un indicador mediante el cual se pretende verificar la capacidad de la empresa para
cancelar sus obligaciones corrientes, sin depender de la venta de sus existencias. No se
puede determinar el indicador mas adecuado, aunque podria acercarse a una relacion | a .

Dependiendo del tipo de empresa se puede aceptar un indicador bajo este nivel.
Para realizar la prueba acida en las empresas comerciales, se debe tomar en cuenta, los
inventarios, que constituyen el rubro mas importante de su inversion; al no tomarlos en

cuenta significa una disminucion de los activos corrientes.

En las empresas de tipo industrial, la inversion mas grande se realiza en los activos fijos,

por lo que los inventarios no llegan a ser tan representativos.

GESTION (ROTACIONES)

Son indicadores de gestion que miden el nivel de rotacion de los componentes del activo y
el grado de recuperacion de los créditos v del pago de obligaciones, midiendo la eficiencia

con lo cual una empresa utiliza sus activos.

Rotacion Cuentas por Cobrar 22 Dias
Rotacion de Inventarios -1 DIA
Rotacion Activos 0.84

Rotacion Patrimonio 1.29



SOLVENCIA (ENDEUDAMIENTQ)

Los indicadores de endeudamiento tienen como objetivo medir en que grado y de que

forma participan los acreedores dentro del financiamiento de la empresa.

Endeudamiento Pasivo \ patrimonio 0.52

RENTABILIDAD

A traves de los indices de rentabilidad ¢ rendimiento se puede evaluar el resultado de la
gestion de las empresas. Sirven para medir la efectividad de la administracion de la
empresa para efectuar un control de costos y gastos: y asi de ésta manera, convertir las

ventas de la empresa en utilidades.

Utihdad Neta 17.84%
Margen de Contribucion 55.70%
Margen de Utilidad Operacional 13.52%
Rentabilidad Inversion 15.07%
Rentabilidad Patrimonio 2295%

Con la aplicacion de estos indicadores lo importante es analizar como se produce el retorno

de los valores invertidos por la empresa.



FUENTES FINANCIERAS

Pasivo Corriente 28.98%
Pasivo a Largo Plazo 5.36%
Capacidad Liquida 65.66%

La cantidad de indices que existen es numerosa y su uso depende del criterio del analista
financiero. Existen tres puntos de vista principales para realizar el analisis: 1.- de los

accionistas, 2 - de los administradores y 3.- de los prestamistas.
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CONSTITUCION DE LA EMPRESA EN LA SUPERINTENDENCIA DE

COMPANIAS?

La compaiiia se constituye legalmente el 25 de febrero de 1964 con el nombre de J. J.

Nasser e Hijos C. A. bajo el # 86 del registro mercantil.

Numero de socios:

Los accionistas fundadores de la compaiiia son Don José Jorge Nasser, Antonio Nasser,

José Nasser y Nelson Nasser.

En la actualidad los socios de la compatiia son: Elias Nasser, Rita Nasser y Samia Nasser.

Finalidad de la Empresa:

Toda clase de actividades mercantiles permitidas por la ley, y especialmente, a los ramos de

importaciones, distribuciones, exportaciones, agencias, representaciones, comisiones,

mandato, industrias, compra y venta de mercancias en general.

Duracion:

En sus inicios el primer plazo de duracion de la compania fue de 20 afios pero la vigencia

de la compaiiia es hasta el 10 de mayo del 2008.

ACTA CONSTITUTIVA. Empresa J.J. Nasser e Hijos Cia Ltda.



Domicilio:

La compania tendra domicilio en la ciudad de Ambato pero podra establecer por resolucion

de la Junta General, agencias o sucursales, en cualquier lugar dentro y fuera del pais.

Recurso Humano:

En la actualidad la empresa esta conformada por 8 personas entre Directivos, personal

Administrativo y Ventas.

Recursos Fisico:

La empresa cuenta con un local comercial en la ciudad de Ambato ubicado en la Avenida
Cevallos y 5 de Junio (esquina) en donde se vende al por mayor y menor repuestos
automotrices, insumos industriales, etc., ademas se cuenta con una bodega en la que esta
almacenada toda la mercaderia para abastecer el almacén y por ende a todos nuestros

clientes.

Recurso Financiero:

En la constitucion de la empresa J. J. Nasser e Hijos C. A. el capital social de la compaiiia

es de 200.000,00 sucres divididos en 200 acciones de 1.000,00 sucres cada accion que se

encuentran suscritas y pagadas pero actualmente la compaiiia tiene un capital suscrito y



pagado de 5.000,00 Délares Norteamericanos divididos en 5.000 acciones de 1.00 Dolar

Norteamericano cada accion.



JUSTIFICACION

Es de vital importancia crear una sucursal de la Empresa J. J. Nasser ¢ Hijos en la ciudad de
Ambato, debido a que se¢ estaria diversificando el mercado, es decir el cliente tendria un
proveedor mucho mas cerca de su industria o mecanica, v ademas por que se cuenta con un
stock suficiente para abastecer la sucursal. Consecuentemente la empresa prestara un mejor
servicio. va que se abarcaria al cliente que no tiene la posibilidad de recorrer la ciudad para
comprar su repuesto o implemento necesaro. reduciendose el volumen de inventarios de

los productos que posee la misma.

Se cuenta con dos alternativas para ubicar la nueva sucursal: en la Avenida Amazonas y en
la Avenmida Atahualpa: el presente estudio, permitira determinar el sitio mas adecuado

donde abrir la sucursal. y que ademas reporte buenos resultados.

Se necesita un local de aproximadamente 120 metros cuadrados, y que esté ubicado en un

sector de mucho movimiento.



CAPITULO |

PREPARACION Y ANALISIS.

1.1. DEFINICION DEL PROYECTO.

Apertura de una sucursal de la Empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda. para la venta de

repuestos automotrices en la ciudad de Ambato para mejorar las utilidades de la Empresa.

1.2. OBJETIVOS

1.2.1. OBJETIVO GENERAL-

Abrir una sucursal para mejorar la rentabilidad en la empresa J.J. Nasser ¢
Hijos CIA. LTDA vy asi lograr mayor cobertura. Aumentar la productividad
promoviendo el desarrollo permanente del factor humano y el crecimiento en
el mercado. Ademas procurar la reduccion en el volumen de inventarios de

repuestos automotrices para consolidar el servicio a los clientes.



1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

»  Determinar ¢l sitio adecuado que permita a traves de las ventas de
repuestos automotrices ¢ ndustniales obtener mavor solidez 'y

capacidad financiera de la empresa.

» Participar activamente en el mercado de la ciudad para un mavor

posicionamiento de fa empresa.

» Disefar planes estratégicos solidos para proyectar en forma positiva a

la empresa.

* Brndar facilidades a los consumidores en la adquisicion de los

productos. que les permita ahorrar tiempo v dinero.

1.3. RESULTADOS ESPERADOS.

=  Aumento de la rentabilidad de la empresa en un 20%.
= (Captacion de un mayor numero de clientes.

=  Mayor rotacion de productos.
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO.

Una oportunidad aprovechable del proyecto. es la cantidad suficiente de repuestos

automotrices e industriales que se encuentran en stock.

Este estudio comprendera la identificacion de los repuestos a comercializarse,
identificacion de los consumidores, competencia; asi como los canales de comercializacion

del producto.

OBIETIVOS:

»
0.'

Determinar que productos se van a ofrecer en el mercado.

Identificar las caracteristicas de los consumidores.

)
0.0

\/
0.0

Analizar el sistema mas adecuado para la comercializacion.

)
.‘0

ldentificar la competencia

La empresa J.J. Nasser e Hijos Cia. Ltda., tiene la oportunidad de abrir una sucursal.

Para determinar el sector donde se ubicara la sucursal y los productos que va a

comercializar se elabord una encuesta, la misma que fue aplicada a chientes de la empresa;



para lo cual se tomo una muestra de 84 usuarios. considerandose una probabilidad a favor

de 95% vy en contra 5% v un error de estimacion del S%. Utilizandose el siguiente formato

(ANEXO 1)

RESULTADO Y ANALISIS DE LA ENCUESTA

Al tabular v analizar las encuestas se obtuvo los siguientes resultados:
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1. Desearia que se abra una sucursal del almacén J.J. Nasser Hijos CIA Ltda. .

APERTURA DE

SUCURSAL

Si No

81 3

. APERTURA DE SUCURSAL
APERTURA DE SUCURSAL

4%

IB%

CEl Sl NO
anNo

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia Ltda.

Elaborado: Autor.

Los resultados son muy reales y exactos en los cuales el 96% de las personas sugieren

abrir una sucursal de la compaiiia, por las facilidades que les puede brindar.
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2. En qué lugar le gustaria que se ubicara?

UBICACION
AV. ATAHUALPAJAV. AMAZONAS| OTROS NINGUNO
24 32 25 3
UBICACION
4% PR it
29% '@AV. ATAHUALPA

37%

0,
W H|AV. AMAZONAS
OOTROS

O NINGUNO

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia Ltda.

Elaborado: Autor.

El 37% de los encuestados consideran que se deberia abrir la sucursal en la Avenida
Amazonas ya que la mayor parte de los clientes vienen del sector y les resultaria mas facil
adquirir nuestros productos en aquella area. El 30% correspondiente a otros lugares,

manifiesta la apertura de la sucursal en el sector de Izamba; el 29% considera que deberia

abrirse en la Avenida Atahualpa, mientras que al 4% le resulta indiferente.

De acuerdo a los resultados que se obtengan en un primer afio con la primera sucursal, se

podria abrir la segunda en el sector norte de la ciudad.
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3. Qué tipo de repuestos adquiere con frecuencia?

REPUESTOS
BANDAS _ |RULIMANES| OTROS
65 13 6
REPUESTOS |

O BANDAS
O RULIMANES
OOTROS

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

Elaborado: Autor.

65 personas, es decir el 78%, adquieren bandas con mayor frecuencia debido a que su nivel
de utilizacion es alto (industrial, automotriz, agricola, etc.) . El 15% cormresponde a

Rulimanes y el 7% a otros, considerandose felpas, repuestos para vehiculos, pernos, etc.



4. Cuales son sus proveedores frecuentes?

PROVEEDORES
BOWER PROMETAL OTROS
13 6 65
PROVEEDORES
15%
@ BOWER
@ PROMETAL
OOTROS

78%

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

Elaborado: Autor.

Bower que es uno de los competidores de la empresa J.J. Nasser e Hijos Cia Ltda. en la
linea de rodamientos, es uno de los proveedores de nuestros clientes (15%) y Prometal que
a parte de bandas vende implementos industriales (7%). El 78% que corresponde a otros

como: Casa del Rodamiento, Conauto, Producauchos, etc.
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4.1. Cuail es la forma de pago?.

FORMA DE PAGO
CONTADO CREDITO |[NO CONTESTA|
56 23 5
-
FORMA DE PAGO FORMA DE PAGO
NO
CONTESTA

i @CONTADO

CREDITO || BCREDITO
ONO CONTESTA

conTano [ f

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

Elaborado: Autor.

El 67% de los encuestados hace sus compras al contado, mientras que el 27% a crédito

(considerandose 8, 15 y 30 dias. El 6% no corresponde.
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5. Cree usted que nuestros precios estin acorde con la calidad del producto que le

ofrecemos?.

PRECIOS
Sl NO _ [NO CONTESTA
77 3 4
PRECIOS
4% 5%
@si
B NO
ONO CONTESTA
91%

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

Elaborado: Autor.

Segiin las encuestas, el 19% de los clientes manifiestan que los productos comercializados
por la empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda. estan acordes en precio y calidad. En el 4% de

los encuestados no hay relacién entre precio y calidad del producto. El 5% no responde.



6. Cree usted que nuestros precios en relacién a la competencia son:

PRECIOS / COMPETENCIA
BAJOS ALTO IGUAL ___ [NO CONTESTA|
36 7 35 6
PRECIOS RELACIONADOS
COMPETENCIA

B BAJOS

BALTO

OIGUAL

8% 'ONO CONTESTA

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

Elaborado: Autor.

El 43% de los clientes encuestados considera que los precios que maneja el almacén J. J.
Nasser e Hijos Cia Ltda. son bajos y los productos de buena calidad, en relacion con la
competencia. Mientras que el 42% manifiesta que el precio es igual a los productos de mala
calidad que comercializa la competencia, y que en la empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

se supera en calidad.

El criterio del 8% de los encuestados es que los precios son mas altos al relacionarlos con la

competencia. El 7% no responde.



7. Qué marca de productos prefiere usted?.

MARCA DE PRODUCTOS
JAPONESA | AMERICANA | EUROPEA | OTRAS
31 22 19 12
MARCA DE PRODUCTOS
14% \
. @ JAPONESA
B AMERICANA
23% O EUROPEA
'OOTRAS

26%

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

Elaborado: Autor.

El 37% de los clientes encuestados (31 personas), manifiestan su preferencia por los
productos de origen Japonés (Mitsuboshi, koyo, nsk, entre otros) por su calidad y precio. El
26% prefiere marcas Americanas (gates, dayco, lincon). El 23% Europea como: fag, skf,

continental. Otras (14%) Coreanas, Chinas, Taiwaneses.



8. Qué horario de atencion preferiria?.

Lunes a Viernes [HORARIO DE ATENCION
Lunes a Sabado|No Contestan
14 68 2

HORARIO DE ATENCION

2% 479,

o
B Lunes a Sabado
|3 No Contestan

81%

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

Elaborado: Autor.

El 81% de los clientes encuestados prefieren que la atencion sea de Lunes a Sabado en un

horario de:
Lunes a Viernes de 08H30 a 13HO0 y de 14H30 a 18HOO.

Sabado de 09H30 a 13HO00.

El 17% manifiesta que el horario de atencion deberia ser de Lunes a Viernes. El 2% de los

encuestados no contesta.
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9. Qué servicio adicional le gustaria que le brinde la empresa?.

SERVICIOS ADICIONALES
Serv. A Domicilio Crédito Otros No Contesta
10 4 16 54

SERVICIOS ADICIONALES

12%

@ Serv. A Domicilio
B Crédito

OOtros

O No Contesta

\
|

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.

Elaborado: Autor.

La empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda. brinda los siguientes servicios: servicio a

domicilio y crédito a clientes frecuentes al por mayor.

El 12% de los entrevistados les gustaria que los productos se sigan entregando a domicilio,
el 5% prefieren que se mantenga el crédito en la compra. El 19% entre otros servicios

desearia: productos de ferreteria, se preste asesoramiento, mantenimiento, etc. El 64% de

encuestados no responde.
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10. A mas de las lineas que nosotros le ofrecemos que otras usted necesita?.

LINEAS ADICIONALES
Rulimanes Rep. Automotrices Mangueras Llantas Otros No Contesta
11 5 4 4 28 32

Productos Adicionales

’13%

6%

B Rulimanes

5% :
0 B Rep. Automotrices

O Mangueras

5% 0O Llantas

| Otros \

@ No Contesta

38%

33%

Fuente: Clientes empresa J. J. Nasser e Hijos Cia Ltda.

Elaborado: Autor.

El 38% de los clientes encuestados, estan conformes con las lineas que actualmente
comercializa la empresa. El 33% sugiere incrementar otros productos como: tintas,
lubricantes, lijas, brochas, neplos, cuchillas, etc. El 13% requiere rulimanes ( actualmente si
comercializa la empresa) 5 personas (6%) solicita repuestos automotrices. El 10% prefiere

llantas y mangueras (repartidas en un 5% cada una).




2.1. QUE COMERCIALIZAR

En la sucursal de la empresa se comercializara una variedad de productos como repuestos
automotrices e industriales en las lineas de bandas, pinturas, rodamientos, filtros entre

otros, de las siguientes marcas: Mitsuboshi, Koyo, Gates, Dayco, entre otras.

2.1.1. IDENTIFICACION DEL CONSUMIDOR Y LA DEMANDA DE

MERCADO.

Ante la imposibilidad de determinar preferencias, gustos de todas las personas que podrian
convertirse en demandantes potenciales para los productos que ofrece la empresa, se hace
necesario agrupar a los consumidores de a acuerdo a criterios. Para el caso de los productos
a comercializarse en la sucursal se ha considerado un consumidor de tipo institucional, ya
que toma sus decisiones de compra en base a precios, calidad del producto, disponibilidad

de repuestos, etc.

Los productos a comercializarse en la sucursal estaran dirigidos a consumidores mayoristas

(almacenes. fabricas, distribuidores) y consumidores Minor:stas.

El proyecto atendera tanto a la poblacion concentrada, que son los habitantes del sector;

como a la poblacion dispersa, que la constituyen personas que transitan por el sector.



2.2. ANALISIS DE LA DEMANDA.

DEMANDA HISTORICA

Nuestro pais ha tentdo muchos problemas sociales, politicos, economicos, morales,

milntares entre otros que han marcado su futuro.

El Ecuador ha pasado por una serie de esquemas de politica cambiaria en los ultimos 20
anos. en los cuales se ha optado por sistemas de flotacion libre. Intervencion del Banco

Central en los mercados cambiarios, tipos de cambio fijo.

Cada gobierno de turno ha establecido un sistema cambiario diferente v después de 20 anos
el resuitado es que transitamos de 34 sucres en 1981 a 25.000 sucres por dolar en Febrero

del 2000

A mas de los problemas econdmicos tuvimos problemas limitrofes con el Peru afectando la

tranquihidad. el aspecto social v economico del pais.

Problemas de orden politico como la caida de tres Presidentes de la Republica; todo esto
llevo a un desequilibrio social. politico vy economico afectando a todos los sectores

productivos del pais.
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El sector empresarial se vio muy afectado debido a la drastica caida de las ventas por lo que

muchas empresas quebraron.

En el caso de los productos importados (repuestos automotrices e industriales) la situacion

se tornd mas critica debido a los altos costos en los que se incurrio.

En el caso de la empresa J J. Nasser e Hijos Cia. Ltda., se produce una fuerte disminucion

en las ventas por las circunstancias antes mencionadas. como se puede observar en los

cuadros siguientes:

VENTAS DE LA EMPRESA J. J. NASSER E H1JOS CIA. LTDA.

( En dolares )

| Mes/Ado [ 1997 1998 1999 2000 2001 ]
ENERO  |S/ 507418 S/ 4.162,37 |S/ 2.985,59 S/ 2.260,09 S/ 5.154,55
FEBRERO |5/ 5.553,44 .S/ 5.161,88 |S/ 314261 S/ 4098,81 S/ 449821 |
MARZO  |S/ 457561 |S/12.180,55 |S/ 2.336,94 |S/ 3.776,80 'S/ 6.224,73 |
ABRIL _ |S/ 4.721.78 'S/ 7.996,80 |S/ 3.523.17 'S/ 2.876,08 S/ 7.621,96 |
MAYO |S/ 470864 S/ 809171 S/ 517487 S/ 3.35095 S/ 6.697,39 |
JUNIO S/ 4.025,50 S/ 5.199,80 |S/ 42731 S/ 4.816,71 S/ 6.007.29 |
JULIO S/ 3.399.41 S/ 5.050,66 |S/ 442910 .S/ 4912.31 .S/ 7.029,13 |

IAGOSTO S/ 459394 |S/ 6.264,54 |S/ 4.656,37 |S/ 4.775,38 S/ 5.825,56
SEPTIEMBRE|S/ 4.734,91 S/ 501487 |S/ 4.364,83 S/ 8.314,15 S/ 8.411,96
OCTUBRE _|S/ 3.709.66 S/ 6.747,28 |S/ 3.537,37 S/ 4.809,45 S/ 5.284,58
INOVIEMBRE [$/ 3.344.41 S/ 3.04243 |S/ 234145 S/ 354193 S/ 3.846,66
DICIEMBRE |S/ 3.991,00 | S/ 3.133,55 |S/ 5.543,96 | S/ 5.125,82 'S/ 6.181,55 |
TOTAL: $/47.094,07 'S/67.868,46 |5/40.423,05 ,5/45.990,72 ' S/64.757,36 |
Fuente: l.ibros Contables Empresa J.J. Nasser e Hijos Cia. Ltda.




En el siguiente cuadro se podra notar la participacion porcentual, en forma mensual de las

ventas de la Empresa J J. Nasser e thjos Cra. Ltda.:

PARTICIPACION PORCENTUAL MENSUAL.

Mes /Ao | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 |
ENERO | 10% | 6% | 6% ' 4% | 7% &
FEBRERO | 11% | 7% | 7% | 8% | 6% |
MARZO 9% 17% | 5% T 7% 9%
ABRIL 9% | 1% | 8% | 5% | 10%}
MAYO | 9% 1% _| 1% | 6% 9% |
JUNIO 8% 7% 9% | 9% 8%
buLio 6% | 7% | 10% | 9% | 10%
AGOSTO 9% 9% 10% | 9% 8%
SEPTIEMBRE| 9% | 7% 9% | 16% | 12%
OCTUBRE 7% | 9% 8% | 9% | 7% \
NOVIEMBRE | 6% | 4% | 5% 7% | 5% |
DICIEMBRE | 8% | 4% 12% | 10% | 8% |

Debido a todos estos factores la demanda de los productos importados (Bandas, Rulimanes,
Cauchos, Filtros, etc) disminuye por su alto costo de adquisicion causando un

decrecimiento en las ventas de la empresa.

Transcurridos dos aitos de adoptado el esquema de dolarizacion se puede percibir logros en

materia de estabilidad que este nos ha brindado.
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DEMANDA FUTURA

Pese a todos Jos problemas suscitados en este pais, la encuesta realizada demuestra que si se

puede abrir una sucursal de la empresa.

PROYECCION DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA

Debido a la variedad de productos (1000 Items), se trabaja con los valores de ventas

anuales, que permiten realizar la proyeccion de las mismas.

VENTAS DE LA EMPRESA

J.J. NASSER E HLJOS CIA. LTDA.

| ANOS VENTAS EN$ |
‘{ 1997 5243247 J‘
‘ 558 T 72046 .44 \
r 1999 46309.46 \
i 2000 52658.47
’% 2001 7278457

Fuente: Libros contables de la Empresa.

Elaborado: El autor



Para proyectar las ventas se ha trabajado con el método de extrapolacion de la tendencia

historica a través de tasas de crecimiento, partiendo de la informacion de datos historicos

que posee la empresa desde el afio 1997.

Se ha considerado una tasa de crecimiento del 8% durante el periodo analizado.

PROYECCION DE LAS VENTAS

! ANOS VENTAS EN$ 1
\k 2002 78607.34 4
‘ 2003 ' . 8489593

2004 9168760

2005 9902261 I\

2006 1106944.42 ) i

Fuente: Libros contables de la Empresa.

Elaborado: El autor



PROYECCION DE LAS VENTAS DE LA SUCURSAL

Para proyectar las ventas de la sucursal se asume que esta captara el 20% de las ventas

totales de la Matriz.

VENTAS EN§$

| ANOS l \
‘ SUCURSAL \
2002 I 1572147 ﬂ
2003 5 16979.19 "*_j
2004 1833752 i

2005 19804.52
2006 21388 88 )

Elaborado: El autor

2.3. LA COMPETENCIA, OFERTA Y ESTRATEGIA DE MERCADO

2.3.1. LA COMPETENCIA Y LA OFERTA DEL MERCADO

En la ciudad de Ambato existen muchas empresas o almacenes que comercializan este tipo

de productos, entre las cuales tenemos:



»~ Palacios Hermanos en la linea de Bandas, ellos tienen los precios un 40% mas altos

y los productos son de la misma calidad que los que comercializa la empresa 1.J.

Nasser e Hijos Cia. [.tda.

» Prometal en la linea de Bandas, tienen precios mas bajos en un 15% pero la calidad

de los productos es mucho menor.

» Rodamientos Bower comercializan rulimanes y los precios fluctian de acuerdo a la

calidad del producto.

Hay empresas que estan ubicadas fuera de la provincia, que por medio de sus vendedores

llegan al consumidor final como por ejemplo: Maquinarias Ennquez, Ivan Bohman, etc.

No fue posible obtener datos da las ventas de la competencia.

2.3.2. ESTRATEGIA DE MERCADO

232.1. PRODUCTO, PRECIO, DISTRIBUCION

(PLAZA), COMUNICACION (PROMOCION Y PUBLICIDAD)

La estrategia que adoptara la empresa influira en los egresos e ingresos del proyecto,

definidos por los consumidores a los cuales va a estar dirigido el producto, y también por la

competencia.



Con el plan de mercadeo, la empresa pretende obtener un importante incremento en ventas

con relacion a la competencia.

La estrategia se basara en cuatro aspectos fundamentales: producto, precio, distribucion

(plaza) y comunicacion (promocion y publicidad).

Estrategia de Producto Total.

[.a empresa J.J. Nasser mantiene productos de muy buena calidad a precios competitivos y

en algunas lineas una variedad demasiado amplia.

En la sucursal se pretende comercializar la misma gama de productos que posee la matriz

con el proposito de que a futuro pueda diversificarse y fomentar nuevas lineas.

Entre otros, los productos a comercializarse son los siguientes:

» Bandas que vienen con su etiqueta de diferentes colores en la marca Mitsuboshi, la
presentacion es negra y sus precios varian de acuerdo al tipo de banda, oscilan entre

1.71 y 38 dolares la unidad.

» Articulos Usados en buenas condiciones (bobinas, servos, asientos, ejes, etc) y son

de procedencia Japonesa, sus precios son mucho menores, ademas son productos

originales.



~ Articulos nuevos como cauchos, partes de suspension, partes electricas, etc. de
acuerdo al tipo vienen en cajas de carton y en tundas, los precios son bajos en

relacion a la competencia siendo productos de buena cahdad.

Todos los articulos que comercializa la empresa J.J. Nasser son de utilidad tanto en los

sectores Industrial, Comercial asi como tambien en el sector Agricola.

Estrategia de Precios.

El precio. es la cantidad que paga el consunudor por un bien o servicio. Es decir representa

lo que esta dispuesto a pagar a cambio de satisfacer una necesidad.

Fl precio determinara el nivel de ingresos, considerandose a este como uno de los

clementos mas importantes de una estrategia comercial

Se mantiene una posicion de precios bajos en relacion con la competencia, es decir todavia

se puede tener rendimientos economicos colocando a la empresa en una situacion favorable

con una elevada participacion en el mercado.

Los Descuentos v plazos varian dependiendo de los volimenes de compra:

» De 500 a 1000 Dolares el 5% de descuento.
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» De 1001 a 2000 Délares el 10% de descuento.

» De 2001 a 3000 Délares el 15% de descuento.

El crédito se otorga a cliente conocidos, con un plazo maximo de 90 dias sin cobrar

intereses en las ventas.

Estrategia de Comunicacion

La promocion consiste en ofrecer un beneficio econdmico extra por la compra de un
producto o servicio durante un periodo de tiempo determinado y debe estar acompanada de

pubhicidad.

Se puede realizar durante un periodo de tiempo determinado y concreto, una vez
transcurrido deja de existir no teniendo un efecto a mas largo plazo como ocurre en el caso
de la publicidad que siempre queda el efecto del recuerdo. La promocion siempre esta
acompafiada de la publicidad, pero no publicidad en si. La publicidad se propone dar a
conocer algo mientras que el objetivo de la promocion es conseguir ventas a muy corto
plazo en campafas de lanzamiento o relanzamiento de productos o servicios, por lo tanto se

complementa con la publicidad para que tenga un resultado efectivo.’

" KOTLER, Philip. DIRECCION DE MERCADOTECNIA. 199%6. Pag. 664




[.a Empresa J.J. Nasser e Hijos Cia. [.tda , iniciard una campana de publicidad en radio y

prensa. en la cual se indicara los diferentes productos que ofrece la empresa. precios y

beneficios.

Estrategia de Distribucion (Comercializacién)

Fl sistema de comercializacion es el conjunto de actividades necesarias para dirigir la

concurrencia de los productos hacia el mercado, con el fin de lograr la venta.

Los canales de distribucion son la ruta que toma el producto para pasar del productor a los
consumidores finales. En los puntos intermedios hay transacciones e intercambio de

. . 4
informacion.

Se manejaran diferentes canales de distribucion con la finalidad de que ingresen empresas
que se encarguen de distribuir los repuestos. que compren volumenes mayores. teniendo

acceso a vendedores y a la cartera de clientes.

SUCURSAL — MAYORISTA —— MINORISTA —— C(CONSUMIDOR
FINAL

VELASTEGUI, Dario. Manual de Proyectos. 2000



l.a sucursal entregara sus productos a los consumidores mayoristas quienes a su vez

distribuiran a compradores minoristas v ellos llegaran al consumidor final

®

Otra alternativa, es que la sucursal comercialice sus productos a través de minoristas y

lleguen al consumidor final.

SUCURSAT — CONSUMIDOR

o

La sucursal podra llegar directamente al consumidor final sin necesidad de intermediarios
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2.4. QUIEN DEMANDARA NUESTROS PRODUCTOS.

La empresa J J Nasser e Hijos Cia. [.tda tiene muchos clientes al por menor, es muy dificil
saber ¢l numero exacto por el momento. L.os clientes registrados, es decir clientes al por
mayor y a crédito son 85, clientes permanentes (60), clientes pasajeros al mes ( 400 )y

chientes mayonstas ( 25)

Los chentes de la empresa provienen de la Zona Central del pais, ademas de Pichincha,
Guavas. El Oro. etc.. que poseen sus industrias, talleres. negocios. carros. ¢tc.. de todo nivel

de instruccion.

Los beneficios del producto son su precio y su calidad.
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CAPITULO 111

ESTUDIO TECNICO

A través del estudio técnico se desea determinar el lugar adecuado donde se ubicara la
sucursal y que permitira obtener una rentabilidad, ademas definir como se llevara a cabo la

comercializacion.

OBJETIVO:

% Identificar el lugar mas Optimo para abrir la sucursal.

3.1. INGENIERIA DEL PROYECTO

3.1.1. LOCALIZACION

El lugar optimo donde se ubique la sucursal, contribuira a lograr una mayor tasa de

rentabilidad.

De acuerdo a las encuestas realizadas, los clientes determinan que la sucursal de la
empresa J.J. Nasser e Hijos Cia. Ltda. debe abrirse en la Av. Amazonas. Considerado un
sitio adecuado por la cercania al mercado meta (mecanicas, industrias, etc) ya que en el

sector no hay los productos con la calidad y precios que la compaiiia ofrece.



3.1.2. PROCESO QUE SE UTILIZARA.

LLa empresa J. J. Nasser e Hijos Cia. Ltda. importa sus productos: bandas, rulimanes,
cauchos. Asientos. etc. desde Alemania. Estados Unidos. Japén, etc.  Estos repuestos
llegan a la Bodega los mismos que se trasladan a la matriz dependiendo de los
requerimientos. Con la apertura de la sucursal los articulos se trasladaran en un inicio desde

la matnz a esta.

Para la comercializacion en la sucursal se recibira al cliente, se le presentara muestras del
producto, una vez que decida su compra se procedera a la facturacion del mismo y por

altimo se realizara la entrega del producto.



IMPORTACION - EE.UU
- Japédn
BODEGA
Av. Cevallos 0510 vy
MATRIZ 5 de Junio
R
SUCURSAL COMERCIALIZACION
>

Av. Amazonas

v

Recepcioén al > Muestra del ) Facturacién ) Entrega del
cliente producto producto
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3.1.3. DESCRIPCION DE LAS INSTALACIONES

El local estara ubicado en la Avenida Amazonas frente al estadio alterno. la area minima
sera de 150 metros cuadrados en cuyo espacio se colocaran dos mostradores, un escritorio,

5 estanterias en las que se ubicaran los diferentes productos a comercializarse.

BANO

I I D I8 !

S S S S :

T T T T \

A A A A N

N N N N T

T T T T E

R

8 B K K .

R R R R A
I I I I
A A A A
MOSTRADORES

Adecuaciones y Seguridad:

Constituyen las distribuciones del espacio fisico, alarma, seguridades, etc.



CAPITULO IV

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DEL PROYECTO

Cada proyecto presenta sus caracteristicas especificas, y normalmente unicas.

Diversas teorias se han desarrollado para definir el disefio organizactonal del proyecto. La
teoria de la organizacion burocratica, de Max Weber, senala que la organizacion debe
adoptar ciertas estrategias de disefio para racionalizar las actividades colectivas. Entre éstas
se destacan la division del trabajo, la coordinacion de las tareas y delegacion de autoridad y

el manejo impersonal y formalista del funcionario.

La tendencia actual, sin embargo, es que el disefio organizacional se haga de acuerdo con la

situacion particular de cada proyecto.5

La empresa J.J. Nasser e Hijos Cia. Ltda., de la cual dependera la sucursal esta estructurada

de la siguiente manera:

SAPAG CHAIN,Nassir; SAPAG CHAIN, Reinaldo. PREPARACION Y EVALUACION DE
PROYECTCS. 2000
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4.1. NIVEL DIRECTIVO, ASESOR, OPERATIVO Y AUXILIAR.

ORGANIGRAMA EMPRESA J.J. NASSER E HIJOS CIA. LTDA.

JUNTL GENERAL DE SO0CIOS

I CONSULTORIA
LEGAL
PRESIDENTE
GERENTE
SECRETARIA
DPTO. DPTQ. DPTOC. DPTO.
COMERCIO EXT. VENTAS CONTABLE RR.HH.
BODEGA
SUCURSAL

AV .AMAZONAS
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DESCRIPCION DE FUNCIONES

Funciones de la Junta General de Socios:

- Controlar las Actividades de cada uno de los Fjecutivos.
- Toma de decisiones de proyectos de envergadura.

- Nombrary remover a los Ejecutivos de la Empresa.

- Solucionar problemas de gran escala.

- Dirigir proyectos de gran escala.

Funciones del Presidente:

- Nombrar y controlar a todos los mandos de la empresa.

- Tomar las decisiones difictles de la empresa.

- Estudiar la situacion financiera de la empresa.

- Entregar reportes sobre la situacion financiera de la empresa a los
accionistas.

- Estudiar la viabilidad de los proyectos.

- Dirigir las secciones del directorio o de empleados.



Funciones del Gerente:

- Ejecutar las disposiciones del directorio como también del Presidente.
- Analizar la sttuacion contable de la empresa.

- Dinigir las secciones de directorio en ausencia del presidente.

- Supervisar a todos los departamentos.

- Asesor a los departamentos.

Funciones de Secretaria:

- Ejecutar las disposiciones de los ejecutivos a cargo.

- Recibir y enviar correspondencia.

- Hacer llegar las disposiciones de Junta de Socios.

- Estar presente en las secciones de la Junta de Socios.

- Comunicar y asesorar las disposiciones de la Junta de Socios, Presidente y

Gerente a los demas departamentos.

Funciones del Asesor Legal:

- Es una persona ajena a la empresa a la cual los ejecutivos de la empresa

acuden para solventar cualquier inquietud legal de la empresa.
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Funciones del Bodeguero:

- Controlar la parte Fisica de las Bodegas.
- Revisar existencias de mercaderias en las Bodegas.
- Mantener limpias las bodegas.

- Evitar robos. hurtos. perdidas. etc. de las bodegas.

Funciones del Departamento de Ventas:

- Controlar las ventas.

- Presentar mejoras en los niveles de ventas
- Presentar proyvectos en ventas.

- Contratar vendedores.

- Revisar los precios.

- Informar los niveles de inventarios.

- Hacer las importaciones.

- Hacer promociones.

- Abrir nuevos mercados.

- Introducir nuevas lineas.

Funciones del Departamento de Contabilidad:

- Seencarga de tener en orden las labores contables.
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- Revisar y controlar los pagos a los proveedores.

- Mantener en orden los documentos de la empresa.

_ Mantenerse actualizado con las regulaciones tributarias.
- Entregar informes financieros mensuales a los ejecutivos.
- Revisar las cuentas por cobrar de la empresa.

- Revisar las cuentas por pagar de la empresa.

Funciones del Departamento de Recursos Humanos:

- Mantener las buenas relaciones de los empleados.
- Fomentar actividades recreacionales de la empresa.
- Capacitacion a personal de la empresa.

- Controlar la asistencia de los empleados.

Funciones del Departamento de Comercio Exterior:

- Hacer los estudios de mercado para productos nuevos.
- Conseguir proveedores.

- Estudiar precios.

- Tramitar importaciones y exportaciones.

- Contactar con los agentes afianzados para desaduanizar la mercaderia.



il manejo y control administrativo financiero estara a cargo del Gerente y Presidente de la

empresa, quienes daran el seguimiento para el cumplimiento de objetivos, asi como para

lograr un buen desenvolvimiento de la misma.



CAPITULO YV

PRESUPUESTO DEL PROYECTO

La mayor parte de las inversiones debe realizarse antes de la puesta en marcha del proyecto,
pero puede haber inversiones que sea necesario realizar durante la operacion, debido a que

se precise el cambio de activos fijos desgastados. etc..

Igualmente el capital de trabajo puede aumentar o disminuir durante la operacion; si se

presentan cambios en la actividad.

OBJETIVO

% FEfectuar un analisis de coémo la informacion que proveen los estudios anteriores,

para definir la cuantia de las inversiones debe sistematizarse en un proyecto.

5.1. INVERSIONES INICIALES

LOCAL

Se contara con un local cuya superficie total es de 150 metros cuadrados.



ADECUACIONES Y SEGURIDAD

Lo constituyen todo lo relacionado a distribucion del espacio fisico y alarmas.

EQUIPO DE OFICINA

Para el funcionamiento de la sucursal de la empresa J.J. Nasser e Hijos, se contara con los

siguientes equipos:

- un computador Premio Pentium 11l de 800 Mhz
- unaimpresora Epson [.LX 310

- una linea telefonica

MUEBLES DE OFICINA

Los muebles de oficina a utilizarse son los siguientes:

- cinco estanterias
- dos mostradores
- un escritorio

- tres sillas



5.2. COSTOS Y FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

(En dolares)

1.- COSTOS
Activo fijo 5.060.40 90.93%

Equipo de Oficina  USD. 1.400.40

Muebles y Enseres 1.660.00

[nstalactones 2.000.00
Capital de trabajo 505.00 505.00 9.07%
Total de Costos 5.565.40 100.00%

2.- FINANCIAMIENTO

Capital Propio 2.565.40 46.10%
Crédito 3.000.00 53.90%
Total Financiamiento: 5.565.40 100.00%

El monto de la inversion del proyecto es de USD. 5.565.40



5.3. FUENTES DE FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Para poner en operacion el proyecto se contara con un capital propio de 2565 40 dolares y

un préstamo concedido por la Cooperativa de la Camara de Comercio por un monto de

3000.00 dblares pagaderos en 20 meses, a una tasa de interes mensual del 0,73%.

5.4. ESTADOS FINANCIEROS Y ECONOMICOS BASICOS

ESTADO DE SITUACION:

Este informe financiero refleja la situacion de la empresa en un momento determinado; y

esta conformado por tres grandes rubros: activo, pasivo y patrimonio; que representan

todos los derechos de la empresa, las obligaciones con terceros que mantiene la empresa y

el capital v las reservas que poseen los participantes del aporte econdmico.

Las cuentas del balance difieren segun el tipo de empresa que sea.

A continuacion se presenta el Estado de Situacion Inicial de la Sucursal de Empresa J.J.

Nasser e Hijos Cia. Ltda.



ESTADO DE SITUACION INICIAL
EMPRESA J.J. NASSER E HI1JOS CIA. LTDA.
SUCURSAL

(En délares)

ACTIVOS 5.060.40

ACTIVO FJO 5.060.40
Equipos de Oficina  1.400 40

Muebles y Enseres  1.660.00

Instalaciones 2.000.00
Capital de trabajo 505.00 505.00
Total Activo 5.565.40

PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO 3.000.00
Préstamo 3.000.00
PATRIMONIO 2.565.40

Total Pasivo y Patrimenio 5.565.40



ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS:

Este estado financiero basico refleja el estado del ejercicio de la actividad economica en un

periodo de tiempo determinado. Generalmente corresponde a un afio.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

EMPRESA J.J NASSER E HIJOS CIA. L.TDA.

SUCURSAL
(En délares)
% Detalle / Afios | 2002 2003 | 2004  { 2005 | 2006 l‘
%Ventas Netas - '\15721.47: 16979.19 1833752119804 52 2]388.881\
h-’) Costo de Ventas " "L"Smo‘dé”\ 9298.85 1004276 [10846.18] _lmﬁ
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS | 7111.42 7680.34 | 829476 | 8958.34 ‘)675‘00!
_ Gastos de Ventas 6869.04 | 6869.04 | 6869.04 6869.04+686905k
'UTILIDAD OPERACIONAL 242.38 | 810.96 | 1425.72 | 2089.30 | 2805.96 |
|~ Gastos Financieros (9140 | 3960 | 0000 | 0000 | 0000
UTILIDAD ANTES DE | l‘ \
- 50.98 | 771.36  1425.72 | 2089.30 2805.96\
PARTICIPACIONES 1 |
- 15% Participaciones Empleados | 7.65 | 115.70 21386 | 313.40 | 420.89 5‘
UTILIDAD ANTES DE 1 | h
43.33 | 655.66 1211.86 | 1775.90 | 2385.07
L IMPUESTOS ‘ (
1
|-25% Impuesto a la Renta 1083 | 163.92 } 30297 | 44398 59627 ]\
lUTILlDAD O PERDIDA | 3250 | 491.74 | 908.89 | 1331.92 | 1788.801




N
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FLUJO DE CAJA:

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes del

estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los resultados

que en ella se determine.”

El flujo de caja de cualquier proyecto se compone de los siguientes elementos basicos: a)
los egresos iniciales de fondos, b) los ingresos y egresos de operacion, ¢) el momento en

que ocurren estos INgresos y egresos.

SAPAG CHATIN Nassir, SAPAG CHATN Reinaldo. PREPARACION Y EVALUACION DE

PROYECTOS., 2000



FL.UJO DE CAJA PROYECTADO

Delaile- / Aios

Per-Oper

|
2002 | 2003 |

[ l

__L_zog_s,_.p_pge ]

2004

INGRESOS OPERACIONALES

Ingreso ventas

1572147 | 16979.19

&

18337.52

EGRESOS OPERACIONALES

19804.52 \ 21388.88
|

Pago proveedores

|

8610.05| 9298 85

| |
1004276 [ 10846.18 \ 11713.88

Gastos de Ventas

636300 636300

(.3(;3,00‘ 6363 0(1’ 66300

|

|
r 14973.05 1 1566185 | 1640576 5 17209.1% \ IRO76 KR
‘; UJO OPERACIONAL ! 74§i7m| 1317.34 | 1931.76 2595.34| 3312.00
!: NGRESOS NO OPERACIONALES .\ : X !
| 3000.00 \ | N 1
t Créditos a contralarse N o N .
| 256540 | [ \
i Aportes de capital L ‘
| 536540 f ‘ \
EGRESOS NO OPERACIONALES ‘ ‘ -
Pago intereses 191.40 ‘ 39.60 \ ________
Pago de crédito 1800 ()() 1200.00 \
|
Pago participacion utilidades . 3851 11196] 21006 309.60
PPago impucstos i 546 | 1580l \ 297.59 | 438.60
1400.40 !
Activos Iijos: Liquipos de oficina ! o
1660.00 \ i \ "
Mucbles v enseres
2000.00 | \
Instalaciones o
5060.40 ! 1
1991401 124891 270.57| 507.65| 748.20
T
FLUJO NO OPERACIONAL \ -1991.40 | -1248.91| -270.57| -507.65| -748.20
505.00
FLUJO NETO GENERADO 2124298 | 68.43| 1661.19 | 2087.69 2563.8(l
SALDO INICIAL DE CAJA 1 505.00 | -737.98 | 669.55| 991.64| 3079.33
505.00 ;
SALDO FINAL DE CAJA -737.98 . -669.55| 991.64 | 3079.33 ‘ 5643.13 |




&8}

Con la informacion obtenida en los estudios de mercado, técnico; con el financiamiento e
inversion. se ha elaborado el flujo de caja proyectado de la Sucursal de la Empresa J.).
Nasser e Hijos Cia. Ltda , el mismo que nos permite demostrar que st existen los recursos
suficientes para que la empresa desarrolle sus actividades en forma normal, ademas de su

capacidad de pago.

ESTADO DE SITUACION FINAL

EMPRESA J.J. NASSER E HIJOS CIA. LTDA

SUCURSAL
(En délares)
ACTIVO

Activo Corriente , -737.98
Caja -737.98
Activo Fijo 5.060.40
Equipo de Oficina 1.400.40
Muebles y Enseres }.660.00
Instalaciones 2.000.00
Depreciacion -506.04
Acumulada -506.04

TOTAL ACTIVO 3.816.38



PASIVO

Préstamo

Ctas. por pagar

Capital

Utihdad

TOTAL PASIVO

Gl

1.200.00

18.48

2.565.40

3.816.38



CAPITULO VI

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

En los anteriores capitulos, se han revisado aspectos relativos a la preparacion de la
informacion, que permitiran evaluar un proyecto en funcion de las oportunidades

disponibles en el mercado.

La evaluacion financiera, parte de un punto de vista microeconomico; es decir desde el

punto de vista privado. Evaluando la actividad de la empresa como tal.

Aqui se presentaran los principales criterios de evaluacion utilizados. Trabajando con dos

alternativas: Tasa Interna de Retorno (TIR) y Valor Actual Neto (VAN).

OBJETIVO:

.,

% Determinar la utilidad, el rendimiento o la rentabilidad del proyecto

6.1 TASA INTERNA DE RETORNO (T1R)

El criterio de la tasa interna de retorno, evalia €l proyecto en funcion de una unica tasa de
rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son
exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. (Que es lo mismo

calcular la tasa que hace al VAN del proyecto igual a cero)



TASA INTERNA DE RETORNO
EMPRESA J.J. NASSER E HIJOS CiA. LTDA.,

(En dolares)

| Fluio / fondos T Afio0 [ARol [Afio2 [Afo3 [Afo 4 Afo S

| ) i

»K{Zeﬁéﬁ’ﬁ_ié -5060.40 |

!ﬁeﬁén’ﬁif&i&a o AR l 7

}O_Ims Inversiones ' i |
; |

\gpif;al_ Trabajo - -505.00 ‘ o )

iFIujo Operacional ‘ | 74842|1317.34{1931.76 2595.34'3312.00

lepuestos —10.83:—16392 30297 443081 596271

| Participacion Trabajadores ! | -7.65 i, -11 5.70l-213.86i—313,40 -420.89

‘Vélor de Recuperacion. |

'nversion Fija \ J4048_32

iC;pital_ trabajo | | ' | ] 505.00

zFlujo Neto ;—5565_40 729041 1037.72] 1414.03]1837.96|6848.16

| | | |

Se considera un valor de recuperacion del 80%.

La TIR del presente proyecto es de: 21,24857%
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6.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Toma como base el 1

jargo de su vida Gtil arroja un valor actualiz

amado flujo neto del proyecto, permite calcular si el proyecto a lo

ado que cuantifique en términos monetarios 1os

beneficios reales de la actividad economica que se esté llevando a cabo.

Este criterio plantea que el proyecto debe aceptarse st su VAN es igual o superior a cero.

VALOR ACTUAL NETO

EMPRESA J.J. NASSER E HIJOS CiA. LTDA.

| VAN

| ANOS —E.UJOIFONDOS VAN 18%|VAN 21°/J 21.24857% |[VAN 22%|VAN 23%
-5565,40| -5565,40| -5565 40 _5565.,40| -5565.,40 —5565,40\
B 729,94, 618,59 603,26 602,02/ 59831 593,45
~1037,72) 74527, 70878 705,87 697.21] 68591
1414,93] 861,i7| 798,69 793,79| 77921] 760,36
~ 1837,96] 94800 85742 85041 82965 803,00

6848,16 2613,31

29&39L2640,26
!

2533,81| 2432,47&
[
i

It

601,03|

4301

0,00

127,200 -29020|
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al efectuar el respectivo analisis de las partes integrantes del proyecto, se concluye y se

recomienda lo siguiente:

7.1 CONCLUSIONES

»~ lLaEmpresa}) Nasser e Hijos Cia. [.tda. esta muy clara en cuanto a las metas que
quierc alcanzar, demostrando que existe un nivel de organizacion y control dentro

de la Compaiiia, salvaguardando tanto sus interescs como los de sus colaboradores.

~ A través del tiempo la Empresa se ha posicionado en la mente de sus clientes como

una Compaifia seria.

» La exigencia por parte del cliente, obliga a abrir una sucursal de la Empresa J.J.

Nasser e Hijos Cia. [.tda.

~ Los productos de mayor rotacién, o que mas adquieren los clientes son repuestos
automotrices e industriales como: Bandas, Pintura, Rodamientos, Radios, Bombas

de Gasolina, Filtros, entro otros. En las siguientes marcas: Mitsuboshi, Rock, Koyo,



NSK. Hic. Fram. JFC. etc.. las mismas que son de origen japones, americano y

CUropeo.

De acuerdo a la encuesta realizada. el sector adecuado para abnr la sucursal ¢s la
Av. Amazonas. a la altura del Fstadio Alterno. A futuro podria abrirse otra sucursal

en ¢l sector norte de la ciudad.

Con la apertura de la sucursal el nivel de inventarios que posce la empresa se

reduciria ya que hay mayor rotacion de productos.

Como la mayor parte de los clientes provienen del sector oriental de la ciudad, al
abrir la sucursal, la empresa proporcionara un mejor servicio a sus clientes, ya que
estos obtendran mayor agilidad y rapidez en sus trabajos y necesidades, por la
cercania a esta. Ademas los costos operativos de ellos se reducen en cuanto a

transporte v tiempo.

Al abrir la sucursal, 1a Empresa J.J. Nasser ¢ Hyjos Cia. Ltda. incrementara sus
utilidades va que a mas de atender a la poblacion concentrada. es decir a los clientes
del sector, también podra brindar sus productos y servicios a una poblacion

dispersa, es decir pasajera.



7.2 RECOMENDACIONES

~ Las empresas para tener ¢xito deben poseer caracteristicas como: cercania a los

clientes, mantenerse activas, realizar las cosas en forma simple.

~ Mantener las relaciones a largo plazo con los clientes.

» Incrementar el numero de lineas de productos en la Sucursal, para satisfacer otras

necesidades de los clientes.

» Contar con un local adecuado que brinde facilidades tanto a los clientes como a los

colaboradores de la Sucursal.

» De acuerdo al desenvolvimiento de la sucursal; a futuro se recomienda la

adquisicion de un local propio.

»~ Buscar oportunidades para captar mayor cantidad de clientes, creando servicios de
mayor valor agregado como: promociones, informacion, asesoria y servicio a

domicilio para el sector.
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ANEXO 1

ENCUESTA
EMPRESA 1.J. NASSER E HIJOS CiA. LTDA
Sirvase responder las siguientes preguntas: Sus respuestas seran de mucha utilidad para el

estudio que se esta realizando.

1. Desearia que se abra una sucursal de la Empresa J.J. Nasser Hijos CIA Ltda.?

S1 NO

2. (En qué lugar le gustaria que se ubicara?

Av. Atahualpa Av. Amazonas Otros _

3. Qué tipo de repuestos o insumos adquiere con frecuencia?

4. Cuales son sus proveedores frecuentes?

Cuales

la forma de Pago:
5. Cree usted que nuestros precios estan acorde con la calidad del producto que le

ofrecemos?

SI NO



6. Cree usted que nuestros precios en relacion a la competencia son:

Bajos Altos  lgual Cuanto %

7. Qué marca de productos prefiere usted?

8. Qué horario de atencion preferiria?

lLunes a Viernes _ Sabados

9. Qué servicio adicional le gustaria que le preste la empresa?

10. A mas de las lineas que nosotros le ofrecemos, que otras usted necesita?




Sugerencias

i GRACIAS POR SU COLABORACION'!



CAPITAL DE TRABAJO

Sueldo de Empleados USD. 130.00

- lLuz 20.00
- Agua 5.00
- Teléfono 50.00
- Armendo 300.00



ANEXO 3

COSTO DE VENTAS
EMPRESA J. J. NASSER E HLJIOS CIA. LTDA.

(En dolares)

[ ANOS | T COSTO DE VENTAS |
| |

)
‘7 2001 l 39.861.35 A\
L I !

Fuente' [ibros Contables de la Empresa JJ Nasser e Hijos Cia. [.tda.

Elaborado: El Autor

PROYECCION COSTO DE VENTAS
EMPRESA J.J. NASSER E H1JOS CIA. LTDA.

(En dolares)

B CANOS [ COSTOSDE VENTAS |
. 2002 4305026
] 2003  46494.29
| 2004 l 50213 82
}— 2005 {| 54230.93 —
| 2006 E_ 58569.40 h

1 —

Elaborado: El Autor

Se asume un crecimiento de 8% al igual que los ingresos por ventas



COSTO DE VENTAS
EMPRESA J.J. NASSER E HIJOS CIA. LTDA.
SUCURSAL

(En délares)

[ ANOS COSTOS DE VENTAS |
L 2002 ' 8610.05

l 2003 | 9298385 o
‘r—z‘oa" 1004276 i
“ 2005 ’ ' 10846.18 |
iF 2006 11713.88 h

Elaborado: El Autor

Se considera un 20% del valor del costo de ventas de la matriz



ANEXO 4

GASTOS DE VENTA 2002
EMPRESA J.J. NASSER E HLJIOS CIA. LTDA.
SUCURSAL

(En délares)

VALOR MENSUAL | VALOR TOTAL

é DETALLE UNIDAD [ ]
Fueldo {vendedor) nies ‘ 130 - ‘ 156000 j
‘iﬁ* -/\_]q_uiler ******  mes 300 - 3.600.00 ' ‘
| Luz Kw. 20 240.00 1
|
f Agua M3 5 60.00
Teléfono Pulsaciones _. 50 600.00
e Subtotal ! ¥ 6.060.00
" [mprevistos 5% \ | 303.00
Depreciaciones a 506.04
TOTAL i 6.869.04
E

“Elaborado’ El Autor









