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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion retne conocimientos preparando un plan estratégico de
desarrollo y mejoramiento para la empresa Disam Distribuciones, dedicada a la
comercializacion y distribucion de productos, ubicada en la provincia de Imbabura canton
Cotacachi. El desarrollo de este proyecto se deriva en siete capitulos, de los que se extraen

a continuacion los resultados mas trascendentes.

El primer capitulo da a conocer la naturaleza de la empresa en funcionamiento, ubicandola
en el grupo de las Pequenias y Medianas Empresas (PYME), esto de acuerdo esencialmente
al volumen de ventas generado. Se detallan también a través de la resefia historica, los

actos suscitados desde el comienzo de las operaciones.

El segundo capitulo provee el analisis tanto externo como interno. El andlisis del ambiente
externo muestra la situacion actual del pais mediante factores econdmicos, politicos y
sociales. El analisis del ambiente interno sefiala la estructura de la compafiia, algunas de

sus estrategias actuales y relata el manejo administrativo de la organizacion.

El tercer capitulo es el estudio el mercado; el proyecto pretende adicionar una linea de
productos para la venta. Mediante la aplicacion de encuestas se busca determinar que los
productos propuestos para ser comercializados fabricados por la empresa Quala Ecuador
S.A. tendran aceptacion en el mercado, asi se determind el total de la demanda por

producto estableciendo lo siguiente:
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e La aceptacion en el mercado de los productos de la empresa Quala Ecuador S.A con
los porcentajes: (Shampoo Ego 70%, Shampoo Savital 70%, Quipitos 38%, Dona

Gallina 49%, Jugos Ya 96%, Bonice 47%).

e En cuanto a la oferta del producto, la competencia directa abarca el 64% del mercado
y corresponde en su mayoria a vendedores informales quienes por su metodologia de
trabajo traen ciertas inconformidades al cliente, esto representa una oportunidad para

la empresa de liderar el sector.

e Los clientes actuales consideran que la empresa destaca principalmente por tener

variedad en stock, productos de calidad y puntualidad en visitas y entregas.

El cuarto capitulo es el estudio técnico; el cual demuestra que la ubicacidon actual de la
empresa es la mas idénea. Considera que el tamafio del proyecto serd el 21% de la
demanda atendida por la competencia directa. Describe también el escenario empresarial
dado entre el conjunto de actividades que se realizan mediante la diagramaciéon de los

procesos mas importantes.

El quinto capitulo es el estudio financiero; el que determina una inversion inicial de USD
18.715,81 que serd recuperada en un periodo de tres afios y siete meses. Posteriormente
indica que el proyecto es financieramente rentable con un VAN de USD 11.692,06 y una

TIR del 36,71% cuando la tasa minima de rendimiento aceptable es el 16,52%

El sexto capitulo presenta la formulacion del plan estratégico y propuesta para Disam

Distribuciones. Plantea entonces, entre otros, objetivos y métodos para competir en un
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mercado altamente cambiante y exigente. Finalmente el séptimo capitulo sefiala

conclusiones relevantes y recomendaciones acertadas que emanan de la investigacion.



INTRODUCCION

Los principales motivos del bajo indice de desarrollo de las empresas que existen en
general son, entre otros, la baja planificacion, la falta de control sobre algunas de las tareas
que se ejecutan y la falta de eficacia en lo referente a la gestion empresarial. Por otro lado,
las empresas pequenas tienden a sufrir insuficiencias en cuanto al manejo, organizacion,
responsabilidades, etc. Esto se podria aducir al bajo nivel de experiencia en el medio y a la
baja participacion en el mercado. A este grupo se denominan microempresas, pequefias y
medianas empresas que a su vez también son grandes creadoras de empleo y riqueza en los

paises.

El presente proyecto propone la planificacion estratégica para la empresa comercializadora
familiar Disam Distribuciones, con la aplicacién del conocimiento adquirido a lo largo de
la carrera universitaria, el objetivo principal es corroborar al crecimiento de Disam

haciendo un analisis de las mejores alternativas.

Para definir los mecanismos que logren estimular la competitividad empresarial de la
mencionada compafiia es necesario tener un amplio conocimiento comprendido de la
informacion relevante tanto interna, como externa. La identificacion del panorama
empresarial en su totalidad va a determinar las posibilidades de éxito que tiene la compafiia

asi como también los puntos claves para su crecimiento y desarrollo.
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Existen varios factores por los que consideramos que la compatiiia se enfrenta a retos en el

mercado. En este contexto, la Planificacion Estratégica es una herramienta importante al

enfrentar desafios porque permite analizar sobre qué hace la empresa al momento, su

ambiente, decisiones tomadas y sobre las que se tomaran en el futuro.

Para que el analisis sobre el futuro sea objetivo, a pesar de la incertidumbre que existe, ya

que actualmente el mundo de los negocios estd en constante evolucion; se presentara la

Planificacion estratégica de forma adaptable a los cambios del medio.

Algunas de las ventajas que proporciona la planificacion estratégica son las siguientes:

e Permite obtener una comprension de la empresa, identificando posibles mejoras.

e Ayuda a priorizar las complicaciones tomando en cuenta el impacto que tienen en la

entidad.

e Prepara a los empresarios en cuanto a la gestion.

¢ Determina un norte, mediante objetivos y el disefio de estrategias para lograrlos.

e Mejora en cuanto a la toma de decisiones.



1.1

1 ANTECEDENTES DE LA COMPANIA

DESCRIPCION GENERAL DEL TIPO DE NEGOCIO

Hoy en dia la mayoria de negocios nacionales se consideran como microempresas,
pequefias y medianas empresas (PYME) siendo grupos econdmicos que presentan
amplias posibilidades de mejora; en Ecuador tienen un aporte importante en cuanto a
generacion de ingresos, también de empleo, contribuyendo asi significativamente al
sistema productivo ecuatoriano. Es importante mencionar que la productividad del

pais aumenta en funcion del crecimiento del tamafo de las empresas.

Grafico N° 1

Empresas por tamaio

4,4%___ 02%

B Microempresa (1-9
personas)

EPYME (10-199 personas)

® Empresa Grande (200 o
més personas)

Fuente: INEC-Censo Nacional Econémico 2010
Elaborado por: Ivonne Lozano

Seglin datos tomados de INEC, se puede concluir que la microempresa tiene una

participacion considerable en cuanto al personal ocupado nacional; por otro lado la



4
participacion en ventas y por tanto los ingresos son superiores para las PYME y

Empresas Grandes.

Grafico N° 2

Participacion en ventas y personal

44.4% . 44,1%
,D70

Microempresa PYME Empresa Grande
M Personal Ocupado  u Ventas totales

Fuente: INEC-Censo Nacional Econémico 2010
Elaborado por: Ivonne Lozano

Existen diversas definiciones sobre cada tipo de empresa, las cuales varian de
acuerdo al pais o segun los criterios tomados sobre este fin. En ésta investigacion se
consideraran aquellas definiciones aportadas por la Comunidad Andina de Naciones
mediante la resolucion 1260 que fue adoptada por el Ecuador, segiin publicacion en

Registro Oficial.

“Articulo Primero.- De la clasificacion de las Compaiiias.- Acoger la siguiente
clasificacion de las PYMES, de acuerdo a la normativa implantada por la Comunidad
Andina en su Resolucion 1260 y la legislacion interna vigente.” (Registro Oficial

335,2010: 19)



Cuadro N° 1
Clasificacion de las compaiiias
Micro Pequeiia Mediana Grandes
Variables
Empresa Empresa Empresa Empresas
Personal ocupado Dela?9 De 10249 De 50 a 199 >200
Valor Bruto de ~100.001 - 1.000.001-
<100.000 >5.000.000.00
Ventas Anuales 1.000.000 5.000.000
~ DeUSS$ De US
Hasta US $
Monto de Activos 100.000 100.001 hasta  $750.001 hasta >US $ 4.000.000

US $750.000 US $3.999.999

Fuente: Registro Oficial 335
Elaborado por: Ivonne Lozano

La Compaiia en estudio posee 6 empleados, sus ventas se encuentran en el rango
100.001 - 1.000.000 y el valor de activos bordea los 100.000. Sobre lo mencionado
se entiende que Disam es una empresa pequeiia, entrando en el grupo de las PYME.
Esto debido a que prevalece el valor bruto de las ventas anuales sobre el criterio del

personal ocupado y monto de activos.

Algunas de las caracteristicas de la pequefia empresa son las siguientes:

Generadora importante de empleo en el pais.

Los movimientos transaccionales pueden realizarse como personas naturales o como

personas juridicas.

En general muestran falta de solvencia y baja productividad; la administracion o

manejo suele ser rudimentario.



e Suele no determinar objetivos para la internacionalizacion.

¢ Insuficiente capacitacion del personal, procesos empiricos.

e El duefio de la compania suele encargarse de la mayoria de las funciones; su

1.2

estructura administrativa no es formal.

RESENA HISTORICA DE LA COMPANIA

Una vez senalado en el parrafo anterior el tipo de negocio al que se direcciona el
proyecto, para obtener una vision mas amplia del panorama empresarial es requerido
un grupo de datos a manera de antecedentes, por ello se detallan los actos suscitados
desde el comienzo de las operaciones generadas en el mercado por la empresa en

estudio.

En el ano 2007, Santiago Lozano inicia las actividades de la compania a la que
posteriormente denominard Disam. La idea principal es aplicar el conocimiento y
técnicas de venta adquiridas a lo largo de su vida laboral. La razén que impuls6 a su
propietario fue bdsicamente el empefio por independizarse, creando un negocio
propio con la colaboracioén de los miembros de la familia. Es importante mencionar
que Santiago pasaba por un momento de dificultad econdomica. A lo expuesto
anteriormente sumada la gran responsabilidad que conlleva la vida familiar se

requeria de una pronta y viable solucion.
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Santiago aprovechando su don de gente, adicional a la habilidad como comerciante;
vio una posibilidad de negocio en su lugar de nacimiento Cotacachi, proponiendo al
mercado la venta de dulces y golosinas. La decision fue tomada, Santiago invirtio el
dinero con el que contaba en ese tiempo y comenzo6 su actividad comercial la cual ha

ido creciendo paulatinamente.

Con los antecedentes expuestos finalmente la empresa Disam ingresa al mercado en

el aflo 2007; contando para la parte operativa y funcional con miembros familiares.

Las familias y los negocios existen por razones fundamentalmente diferentes. La
funcion principal de la familia se relaciona con el cuidado de desarrollo de sus
miembros, en tanto que el negocio tiene que ver con la produccién y distribucion de
bienes y servicios. Las metas de la familia son el desarrollo maximo posible de cada
miembro, independientemente de sus limitaciones, y la provision de oportunidades y
recompensas iguales para cada miembro; las metas de los negocios son la

rentabilidad y la supervivencia. (Longenecker, 2001, p. 28)

En cuanto a herramientas de trabajo se dio inicio con un computador, muebles de
oficina y para la movilizacion con dos vehiculos. La actividad principal viene a ser
la comercializacion de dulces y golosinas en los bares o tiendas minoristas

comprendidas en los sectores de Otavalo y Cotacachi.



2 ESTADO SITUACIONAL

2.1 AMBIENTE EXTERNO

2.1.1 Factores economicos

Los factores econémicos ya sean locales o externos, inciden de manera
trascendental en el funcionamiento y desarrollo empresarial; también
indudablemente tienen alta influencia sobre la decision de compra de los

consumidores.

“Algunos estudios macroecondmicos ayudan a identificar la realidad nacional a
través del estudio de como los hogares y las empresas toman decisiones y de
como interactuan en los mercados” (Mankiw, 2011, p. 507). A continuacidn se

presentan los siguientes indicadores:

Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de mercado de todos los bienes y
servicios finales producidos dentro de un pais en un periodo determinado;
refleja el valor monetario tanto de bienes tangibles (comida, ropa, vehiculos)
como bienes intangibles (cortes de pelo, limpieza doméstica, visitas al doctor).

(Mankiw, 2011, p. 510)
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En referencia al afio 2012, el panorama de la economia nacional medido en
términos del PIB tuvo un crecimiento del 4,82%, de acuerdo a estudios del
Banco Central del Ecuador (BCE). EI crecimiento al 2012 fue inferior al

presentado en el 2011 del 7,78%.

Para el afio 2012 el PIB alcanz6 alrededor de USD 28.226,00 millones de
dolares, esto como se menciond representa un crecimiento del 4,82%.
Proyecciones de la “Comision Econémica para América Latina y el Caribe” y
del “Fondo Monetario Internacional” determinaron un crecimiento del 4,5% y
4% respectivamente. Aun cuando la variacion de PIB fue menor con respecto

al 2011, el crecimiento para el afio 2012 representa una de las variaciones mas

altas desde el 2005.
Grafico N° 3
PIB Real (Millones de dolares)
29.000 9 00%
28000 ' gggf
I~ R (0]
27.000 [ 6 00%
26.000 . 5.00%
25000 e oo - 4.[][]3'{:.
24000 - 3.00%
L 2 00%
23.000 1 00%
o,
22.000 2009 2010 2011 2012 0,00%
==l 24 119 24934 26.925 28.226
VARIACION 2.51% 3.59% 7.768% 4 52%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Ivonne Lozano

El crecimiento de la economia nacional fue influenciado esencialmente por los
precios altos de petroleo, mayor inversion del gobierno, y la acentuacion en la

presion fiscal. Hay que mencionar que para el 2012 no hubo incrementos en
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cuanto a la inversion extranjera; por otro lado no existio alguna variacion

positiva en la balanza comercial (no petrolera), como se detalla posteriormente.

Para el ano 2013 la economia tuvo un incremento anual del 3,5% el cual se
genera principalmente por el comportamiento del sector no petrolero que indica

un crecimiento del 4,2% y represent6 el 85% del PIB.

Estudios realizados al 2013 por el BCE identifican que sectores economicos

con mayor de crecimiento fueron los siguientes:

e Servicio de electricidad y agua potable con el 29,5%
e Acuicultura y pesca de camaron 22,1%

e Construccion 21,6%

Cabe sefialar, que los restantes sectores no presentaron disminuciones y esa
tendencia incide en los siguientes afios. Asi por ejemplo las actividades de
comercio aportaron con un crecimiento del 6,8%. La empresa estudiada se
encuentra inmersa en el ambito comercial por tal razon el resultado antes
indicado representa una ventaja para el proyecto pues denota que el sector del
comercio como actividad productiva estd generando fuentes de empleo e

incrementando sus ventas anuales.

Balanza Comercial

La balanza comercial es el registro de las importaciones y exportaciones de un

pais durante un periodo. Es la diferencia entre los bienes que un pais vende al
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exterior y los que compra a otros paises. Hay dos tipos: la negativa, que es
cuando el valor de las exportaciones es inferior al de las importaciones,
situacidon que tipicamente se presenta en los paises en via de desarrollo y la
positiva, que es cuando el valor de las exportaciones es superior que el de las

importaciones. Escenario tipico de los paises industrializados.

El déficit de la cuenta corriente de la balanza de pagos disminuy¢ al 0,2% del
PIB en 2012 debido a la desaceleracion del crecimiento de las exportaciones y
las importaciones. Para el afio 2013, la balanza comercial registrd un déficit de
USD -392 millones, una fuerte caia de -180% con respecto al 2012 que fue de
USD 487 millones. Esto es el resultado de la disminucién en -0,7% de las
exportaciones totales del primer semestre 2013, frente a las realizadas en el
2012. Las importaciones totales tuvieron un crecimiento de 6,5% en el periodo
analizado. La balanza comercial petrolera, en el 2013 presentd un saldo
favorable de USD 3.807 pero evidencia una reduccion del -21% frente al

superavit petrolero obtenido durante el primer semestre del 2012.

En términos de valor FOB, las exportaciones petroleras registradas entre enero
y junio del 2013, representaron el 55,5% del total de ventas externas, de ese
porcentaje, el petréleo crudo tiene una participacion del 96,2% y los derivados

de 3,8 %.

El déficit de la balanza comercial no petrolera en el 2013 (enero-junio),
registrd una recuperacion de 3,4% respecto al obtenido entre enero y junio del

2012, al pasar de USD — 4.347 millones a USD 4.198 millones. Enfocando los
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resultados sobre la exportacion de bombones, caramelos, confites y pastillas
(nandina 1704901000) que son el grupo de productos comercializados por la
empresa de estudio, se puede observar que la mayor cantidad en valor FOB se
exporta a Brasil. Asi también, desde el afio 2010 se da una tendencia al alza
como se detalla en el siguiente grafico. Los resultados indican que empresas
ecuatorianas se involucran en mercados internacionales con este tipo de bienes

obteniendo buenos resultados.

Grafico N° 4
Exportacion de confites (Millones de dolares)
35,00 30,00%
]
30,00 4,48% 20,00%
2500 - 10,00%
2000 o 0,00%
15.00 -10.00%
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- e}
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mmm FOE 21,75 23,74 29 .55 29 .69
' ARIACION | -29658% 9.16% 24 48% 0,47%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Ivonne Lozano

En cuanto al sector de bombones, caramelos, confites y pastillas, las
importaciones de estos productos se han ido incrementando, sin embargo las
mismas son menores con respecto a las exportaciones. Estos resultados indican
que en Ecuador hay una demanda importante de los bienes que comercializa
Disam lo que muestra una oportunidad de extender el mercado, por otro lado

representan un reto ya que existird una amplia gama de competidores.
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Grafico N° 5
Importacion de confites (Millones de do6lares)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Ivonne Lozano

Riesgo Pais

El indicador riesgo pais puede revelar el riesgo en transacciones y operaciones,

principalmente el financiamiento de un pais a otro. El riesgo pais de Ecuador

segun el indice EMBI (indice de bonos de mercados emergentes), se acerco a

los 826 puntos a fines de diciembre del 2012. Para el 2013 el Banco Central

del Ecuador indica que el riesgo pais nacional disminuye a 700 puntos en

marzo y 677 puntos en abril. Hacia enero del 2014 el riesgo pais es de 616.

De lo anterior el indice riesgo pais de Ecuador posee una tendencia a la baja lo

cual es positivo, sin embargo se consider6 el mas alto en la region después de

Argentina, esto indica que la capacidad de Ecuador para atraer inversion

extranjera no ha sido significativa frente a lo que ha recibido Latinoamérica.
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Inflacion

Los economistas usan el término inflacion para describir una situacion en la
cual el nivel total de precios de la economia estd aumentando. El indice de
precios al consumidor es el mejor calculo para medir la inflacién ya que mide
el costo de los bienes y servicios (de una canasta fija) comprados por un

consumidor. (Mankiw, 2011, p. 530)

Estudios del BCE indican que la inflacion del indice de Precios al Consumidor
(ICP) alcanzé el 4,16% en el afio 2012, 1,25% menos que en el 2011, en ese
afio la tasa de inflacion fue de 5,41%. La variacion mas alta en la inflacion
mensual fue registrada en marzo con un 6,12%, siendo la mas baja 4,16% en
diciembre. Las areas con mayor variacion del IPC durante el 2012 fueron:
bebidas alcohodlicas (18,91%), restaurantes y hoteles (6,75%), educacion
(6,52%), alimentos y bebidas no alcohdlicas (4,97%) y salud (4,29%). Hacia
marzo del afio 2013 la inflacion reduce frente al 4,16% de diciembre y se ubica

en el 3,01%. Hacia enero del 2014 la inflacion es de 2,92%.

La inflacion mensual ha venido bajando desde abril del 2012, esto significa una
oportunidad para la empresa en estudio ya que existe estabilidad y equilibrio en
los precios de mercado. Lo mencionado revela que le poder adquisitivo de las
personas va a permitir que la demanda de productos se mantenga y a su vez, los

costos internos incurridos se conserven uniformes.



Tasas de Interés

El concepto de una tasa de interés involucra necesariamente comprar
cantidades de dinero en diferentes periodos. Cuando una persona deposita sus
ahorros en una cuenta de banco, el banco regresa el deposito con interese en el
futuro (tasa pasiva). Del mismo modo, cuando se realiza un préstamo el banco
da el dinero en ese momento pero cuando en el futuro la persona paga el

préstamo lo va a hacer con intereses (tasa activa). (Mankiw, 2011, p. 540)

Datos obtenidos en el Banco Central del Ecuador detallan que los préstamos
productivos corporativos tuvieron un interés promedio de 8,17%; en préstamos
al consumidor variaron entre 15,91% y 16,30% durante los meses del afio
2012. Las tasas de depdsito se presentaron con el 4,53%. Por otro lado, hasta
el mes de abril del 2013 las tasas indicadas no presentaron variaciones

importantes.

Cuadro N° 2
Tasas de interés (Abril 2014)

. TasaActiva Efectiva Referencial

Corporativo 8,17
Empresarial 9,53
PYMES 11,20
Consumo 15,91
Vivienda 10,60
Minorista 28.82
Ac. Simple 25,20
Ac. Ampliada 22,44
Depositos a plazo 4,53
Depdsitos monetarios 0,60

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Ivonne Lozano
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En términos anuales la variacion del volumen de crédito concedido por parte de

la banca privada se detalla en ocho segmentos de crédito como se indica a

continuacion:
Grafico N° 6
Variacion del volumen de crédito
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Ivonne Lozano

Del cuadro anterior es importante mencionar que los microcréditos indican una
tasa de variacion anual positiva; aun cuando las tasas de interés son altas, existe
una tendencia al alza ya que en su mayoria los comerciantes en el sector de las
microfinanzas desean invertir en ampliar sus negocios y hacer productivo el
dinero en las actividades que realizan. La referencia anterior revela una
oportunidad de crecimiento para la empresa actual ya que el sector al que

representa es dindmico econdmicamente.
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2.1.2 Factores politicos

La Republica del Ecuador es un Estado constitucional de derechos y justicia
social, democratico. En el Ecuador, durante los ultimos afios se han suscitado
acontecimientos politicos que influencian la situacion actual de la nacion. De
ello se identificaran posteriormente los hechos relevantes y noticias de

actualidad que han modificado el comportamiento nacional.

Rafael Correa Delgado, economista ecuatoriano es el actual Presidente de la
Republica del Ecuador a partir del triunfo obtenido en las elecciones
presidenciales del afio 2006, posteriormente la ratificacion del cargo en las
elecciones del afio 2009 y también reelecto Mandatario del pais, por tercera
vez, en las elecciones presidenciales de febrero del afio 2013. El tiempo
transcurrido muestra entre otros acontecimientos, las amplias reformas suscitas

en cada sector del pais.

Con respecto a reformas tributarias, durante el 2012 (Enero a Diciembre),
segin lo indicado por el Ministerio Coordinado de Politica Econémica, el
planteamiento de nuevas reformas impositivas permitié que la recaudacion neta
(cobros menos devoluciones) del Gobierno sea de un valor aproximado de
USD 11.093,00 millones teniendo un aumento del 27,2% con respecto al 2011.
Tanto los impuestos directos como los impuestos indirectos incrementaron en

el 28% y 11% respectivamente.

Entre los impuestos directos, el Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) tuvo un

mayor impacto sobre los montos recaudados ya que incremento6 del 2% al 5%
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en noviembre del 2011. Para el 2012 se recaudé USD 1.160 millones, lo que
significa un crecimiento del 136% considerado con resultados del afio 2011.
En segundo lugar esta el Impuesto al valor agregado (IVA) con USD 5.498,00
millones recaudados, seguido del Impuesto a la Renta (IR) con USD 3.391,00
millones. De este ultimo, desde el afio 2010 se establecio la reduccion del 1%
anual, del 25% en el 2010 al 22% en el afio 2013. A partir de la aprobacion de
la indicada reduccién, se efectuaron algunas reformas en el ano 2011, entre
ellas, el establecimiento de un salario digno, incremento neto de empleo y

reformas en materia aduanera.

Se establece la Ley Organica de Discapacidades en el mes de septiembre del
2012, dicha ley determina los beneficios para las personas con discapacidad
que entre otros esta la reduccion en el pago de servicios basicos, beneficios
tributarios para las empresas que actualmente deben cumplir con el 4% de

personal discapacitado, entre otros.

A diciembre del 2012 con el fin de financiar el incremento del Bono de
Desarrollo Humano (de USD 35 a USD 50) entra en vigor la Ley Orgénica de
Redistribucion de los Ingresos para el Gasto Social. La normativa provoco
algunas reformas a la Ley Organica de Régimen Tributario, la Ley
Reformatoria para la Equidad Tributaria y la Ley General de Instituciones del
Sistema Financiero. Dentro de las reformas estidn; la suspension de la
reduccion de la tasa del Impuesto a la Renta de 10 puntos porcentuales sobre el
monto reinvertido a las instituciones financieras privadas; la ampliacién sobre

consideraciones para el hecho generador del Impuesto a los Activos en el
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Exterior, el incremento de su tarifa del 0,25% y 0,35% mensual, determinacién
de excepciones al sigilo y reserva bancaria a favor del SRI, el establecimiento
de la atribucion de la Junta Bancaria para precisar las sueldos de los

administradores y representantes de las instituciones bajo su control.

En el mes de junio del 2012 entr6 en vigencia la Ley Orgéanica para la
Regulacion de los Créditos para Vivienda y Vehiculos, con el objetivo de
garantizar a los ecuatorianos el derecho a una vivienda y vehiculo familiar, a
través de la regulacion de ciertas actividades financieras. Se pretende también

la extincion de la deuda en créditos con la devolucion del bien.

De lo expuesto se puede notar que la politica del pais ha sido relativamente
estable considerando que el gobierno actual ha permanecido siete afios desde el
afio 2006, tiempo en el que se han suscitado varias reformas y cambios como
los detallados en parrafos anteriores. Existen varias modificaciones que
podrian ser de beneficio para éste proyecto, sin embargo crean algo de
incertidumbre sobre el futuro por el alto nivel dindmico. En el afio 2014, afio
de elecciones, Rafael Correa gana por mayoria en un 57,79%. Durante su
gestion en el 2013 hasta lo que va del afio 2014, ha disminuido en 3,7% el
indice de pobreza y el desempleo bordea el 4%. También el crecimiento

economico ha sido superior al 4%.

2.1.3 Factores socio-culturales

Es necesario mencionar factores sociales y culturales porque son realidades que

influencian el nivel de vida, comportamiento, personalidad, actitudes y forma
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de vida del ser humano. Dentro de este grupo de elementos se consideraran
algunos indicadores laborales como el desempleo, subempleo, ocupacion; asi

también los niveles de pobreza hoy en dia.

Tasa de desempleo

El desempleo en Ecuador a diciembre del 2012 se encuentra en el 5%, esto es
0,1 puntos menos que lo registrado en el mismo trimestre del afo anterior,
segun la ultima Encuesta de Empleo y Desempleo elaborada por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC). Para el afio 2014 al mes de Abril, la
tasa de desempleo es de 4,2%. Los datos publicados establecen que la tasa de

desempleo tiende a bajar anualmente, como se ve a continuacion:

Grafico N° 7

Tasa de desempleo
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Ivonne Lozano

Por otro lado el subempleo alcanz6 el 41,9% en consideracion al afio 2011 que
fue el 45,5%. Adicionalmente la ocupacion plena fue del 51,5%. Otros datos

revelan que cerca de 8 de cada 10 empleos se originan en el sector privado y 6
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de cada 10 personas en ocupacion se encuentran afiliadas al Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

Desde el afno 2009 el desempleo en el pais tiende a bajar; este comportamiento
que las personas tienen mayor ingreso y el poder adquisitivo se incrementa.
Existe un notorio beneficio para la empresa ya que las personas estaran en la
capacidad econdmica de adquirir los productos que se comercializan. En otro
sentido, la empresa ayudara a disminuir las cifras de desempleo mejorando el

nivel de vida de sus colaboradores.

Pobreza

La pobreza a diciembre del 2012 afio se ubico en el 27,31%, esto es, 1,33
puntos menos que lo registrado en el mismo periodo al 2011. En el 2013 el
resultado fue del 25,5%; en el 2014 disminuy6 en un 3,7% frente al 2013.Al
igual que el desempleo la pobreza en el pais ha ido reduciendo paulatinamente.
Esto es resultado positivo de la aplicacion de politicas que dinamizan la
economia, impulsando mayores fuentes de empleo y oportunidades para los

ciudadanos.
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Grafico N° 8
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Elaborado por: Ivonne Lozano

2.1.4 Factores demograficos

La demografia tiene como objeto de estudio las poblaciones humanas tratando
su evolucion, caracteristicas, organizacion y dimension.  El proceso
demografico indica mediante métodos estadisticos, los resultados de la
dinamica que van teniendo los pueblos. Sobre lo expuesto a continuacion se

mencionan algunos datos nacionales importantes.

La poblacion de la Republica del Ecuador en abril del afio 2013 asciende a
15.473,11 millones. En inicios del 2014, la poblacién es de 15.999,52 millones
seguin datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
Ecuador se caracteriza por ser multiétnico y pluricultural, la poblacion tiene
diversidad de razas entre ellas grupos indigenas, mestizos, blancos, afro-

ecuatorianos, que estan asentados en las cuatro regiones del pais.

Publicaciones a cerca del censo de poblacion y vivienda realizado en el 2010,

detallan que el comportamiento del Ecuador refleja tendencias propias de un
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pais en desarrollo. Asi por ejemplo, el porcentaje de las personas con acceso a
tecnologias es considerable. También existe la tendencia de tener menor
numero de hijos por pareja y la mayoria de los habitantes son personas

econdomicamente activas en edad de laborar.

La compaiiia a ser analizada estd ubicada en el canton Cotacachi dentro de la

provincia de Imbabura. Algunos datos relevantes para estudios posteriores del

proyecto relacionados a esta provincia, segun el tltimo anélisis realizado por el

INEC en el ano 2010, determinan que en ese afio la densidad poblacional

(personas por Km?) fue de 86,81. El territorio de la provincia se extendid a

4587,5 Km? para el mismo afo.

2.2 AMBIENTE INTERNO

2.2.1 Direccionamiento estratégico

Mision

Disam Distribuciones de confites fue creada para entregar a sus clientes

minoristas productos de calidad con eficacia y responsabilidad.

Vision

Liderar el comercio y distribucion de confites siendo reconocidos por nuestros

clientes como una empresa confiable.
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Estructura

Disam se conforma por un gerente general, un administrador, un asistente de
administracion y tres vendedores, las labores contables y de impuestos son

externas a la entidad.

Grafico N°9
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2.2.2 Direccionamiento administrativo

El gerente general y el administrador son quienes lideran el direccionamiento

administrativo; cabe mencionar que el gerente general a partir del afio 2012
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ingres6 a laborar como servidor publico lo que disminuye su participacion en el
negocio. La ejecucion del proceso administrativo es llevada a cobo
empiricamente de acuerdo a las experiencias de trabajo y conocimiento
adquirido del negocio sobre la marcha. De esta manera se han ido tomando las

decisiones mas acertadas para impulsar el crecimiento de Disam.

Hay que recalcar algunos de los lineamientos administrativos generales que

tratan de contribuir a un mejor manejo y organizacion, se describen asi:

e La administraciéon provee a los distribuidores del inventario necesario

para cada dia.

e La contabilidad y temas impositivos son llevados por personal externo a
la empresa desde el 2010. Existe un responsable de hacer llegar al
contador externo la informacion soporte de las transacciones realizadas
mensualmente. La fecha de declaracion de la compaiiia es el 26 de cada
mes, lo que significa que este procedimiento se realizard tres o cuatro

dias antes de la fecha sefialada.

e Aunque no existe un presupuesto formal, Existe la estimacion de ciertos

gastos que sirve para mantener un control de los mismos.

e Las actividades se van programando de acuerdo a la necesidad para lo
cual no se prevé estandares, asi por ejemplo cuando se requiere de una

reunion para tomar decisiones, planteamiento de objetivos empresariales,
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definicion de planes, organizacion, logistica, definicion de
responsabilidades, seguimiento y correcciones. Es decir todas las

actividades que conlleva el proceso administrativo.

2.2.3 Direccionamiento de mercado

Disam Distribuciones se dirige hacia un mercado minorista comprendido en su
mayoria de tiendas y micromercados. Desde la apertura del negocio las ventas
de la empresa han ido incrementandose debido basicamente al equipo de
distribuidores cuya funcidon es, ademas de llevar los productos (auto-venta),
comunicar a la administraciéon las necesidades, preferencias, dudas y
preocupaciones de cada uno de sus clientes o posibles clientes. Entre los
productos mas vendidos estan los confites (nucita, bon bon bum, galletas

wafer, choco break), y otros como apronax, alka-seltzer, finalin.

La ruta de distribucion esta comprendida entre Cotacachi, Otavalo (provincia
de Imbabura) y sus alrededores. Los confites comercializados de la Industria
de Alimentos Colombina, quien ha determinado el alcance que tendran los
distribuidores de sus productos mediante rutas blindadas, esto significa que la
red de distribucion de Disam no puede acceder a nuevos mercados geograficos

ya que estarian cubiertos por otros distribuidores autorizados de la marca.
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2.2.4 Politicas

Politicas generales

e Tomar en cuenta solicitudes y reclamos de todos los clientes

considerando que el fin de la empresa es brindar un servicio excelente.

e Cumplimiento de los valores corporativos y comportamiento ético.

e [os empleados deberan ser capacitados una vez que sean contratados.

Politicas de ventas

e Las facturas de ventas al contado seran cobradas cuando se hace la

entrega de productos. Las facturas de ventas a crédito serdn entregadas el

momento del pago.

e Para el caso de pedidos, el producto llegara al cliente en un plazo

maximo de 5 dias habiles.

e El vendedor debera ser amable, presentarse con el cliente y utilizar un

vocabulario adecuado.
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Politicas de compras

e Control diario y organizacion de las existencias.

e Reporte en caso de faltante de inventario.

e El plazo de llegada para los pedidos de productos al proveedor es de tres

dias.

e Emision de facturas, pago y de comprobantes de retenciéon en el

momento en que los productos llegan a la empresa.

2.2.5 Matriz FODA

Fortalezas

e Buena atencion al cliente.

e Amplia variedad de productos de calidad con marcas aceptadas en el

mercado.

e Stock necesario de productos.

e Precios de acuerdo al mercado en el que opera.
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e Tendencia al crecimiento empresarial en los ultimos afios.

e Siendo una empresa familiar existe baja rotacion del personal.

e Infraestructura adecuada.

Oportunidades

e Ampliacion de las lineas de productos que se comercializan.

e Creacion de nuevos centros educativos, esto incrementaria la venta de

productos en los bares de las diferentes instituciones. Incremento de la

demanda.

e Ampliacion a otras zonas de la provincia para acceder a nuevos

mercados.

e Competir con vendedores informales.

Debilidades

e Laempresa no cuenta con controles de inventario formales.

e Menor participacion por parte del gerente general de la compaiiia.
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e La informacion financiera es incompleta debido a la falta de

documentacion entregada por la empresa.

e Falta de presupuestos y planificacion financiera.

e No existe periodicidad en cuanto al mantenimiento de los vehiculos

utilizados por los vendedores.

Amenazas

e Competidores que comercializan productos iguales y similares que al

igual que Disam, son distribuidores directos de marcas reconocidas en el

mercado.

e Otros competidores potenciales.

¢ Productos sustitutos de menor precio.

e Restricciones para ingresar a nuevos mercados, esto con la marca

Colombina cuyas rutas son limitadas o blindadas.

e Constantes cambios en las leyes del pais que puedan afectar al sector

empresarial.
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3 ESTUDIO DE MERCADO

OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Generales

La investigacion de mercados debe reconocerse como una herramienta y no como un

sustituto del juicio. Nunca se obtiene suficiente informacién “correcta”, dentro de

las restricciones de tiempo, para dictar el curso de accidon a seguir. No obstante, la

investigacion ayudard a evitar grandes errores y compensar una experiencia

inadecuada o intuicion no confiable. (Czinkota & Masaaki, 2001, p. 133)

El estudio de mercado busca obtener un panorama para visualizar el entorno en el

que se requiere introducir lineas de productos. A partir de dicha indagacion este

estudio va a determinar la viabilidad en el mercado del proyecto.

Especificos

e Se pretende identificar la demanda actual de quienes estan dispuestos a adquirir

los productos. Asi también realizar una proyeccion para los proximos afos.

e Analizar la oferta de productos similares.
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e Conocer preferencias y necesidades de los consumidores.

e Definir el nivel de satisfaccion de los consumidores actuales en cuanto al

servicio de ventas y atencion al cliente.

e Obtener la informacion de utilidad para, en capitulos posteriores del proyecto,
plantear estrategias que permitan a Disam Distribuciones tener mayor

participacion en el mercado.

3.2 ENCUESTA

El método a utilizar para cumplir los objetivos del estudio de mercado sera una
encuesta. Para esta investigacion se va a seleccionar las preguntas mas convenientes
que estaran dirigidas a una muestra representativa de la poblacion, el conjunto de
preguntas seran disefiadas con el fin de que los resultados reflejen la informacién

deseada.

3.2.1 Tamano del universo

La poblacion esta conformada por todos los elementos que se estan estudiando
para obtener ciertas conclusiones. El total de la poblacién o universo estd
comprendido, en este caso, por los establecimientos de comercio minoristas;
para el estudio de este proyecto, se incluyen a clientes actuales que adquieren

con frecuencia los productos ofertados por Disam. De ello tenemos que en la
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ciudad de Cotacachi y parroquias aledanas existen 160 negocios. En la ciudad

de Otavalo y sus alrededores constan 360 negocios en su mayoria minoristas.

3.2.2 Tamaio de la muestra

En investigacion comercial la teoria del muestreo proporciona una técnica

estadistica de caracter muy practico que sencillamente busca obtener datos de

una poblacion (clientes, empresas, hogares, etc.) en su totalidad, utilizando tan

solo una parte reducida de la misma, denominada muestra. (Valderrey, 2010,

p, 15)

Para efectuar la seleccion de la muestra, dentro del estudio del mercado

objetivo se va a utilizar la siguiente formula:

En donde:

N: Universo

p: Variable positiva
q: Variable negativa
e: Error permitido

Z: Nivel de confianza

N.Z2.p.q

e2(N-1)+7Z.p.q

520
50%
50%
5%

1,96
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n= 520.1,96*.0,5.0,5
0,05 (520-1)+1,96*.0,5.0,5

49941
2,26
n= 221

En base al calculo obtenido el nimero de personas a ser encuestadas es de 221,
quienes son propietarios o administradores de negocios que actualmente

adquieren productos a Disam Distribuidores.

3.2.3 Formato de encuesta

Ver en el Anexo 1 el formato utilizado para efectuar encuestas a los

propietarios de negocios.
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3.2.4 Tabulacion y analisis de los resultados

1. Indique €l tipo de negocio que mangja

Cuadro N° 3

Pregunta N° 1 Frecuencia Porcentaje
Bodega 1 0,5%
Tienda detallista 218 98,6%
Autoservicio 2 0,9%
Total 221 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Gréfico N° 10
Pregunta 1

mEodeza
B Tienda detallista

B Aitoservicio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

El resultado indica que la gran mayoria de negocios son tiendas detallistas con
el 98,6%, el 0,5% bodegas y el 0,9% autoservicios, llamados también

minimarket.
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2. Adquiere actualmente los siguientes productos:

Cuadro N° 4
Pregunta N° 2 Frecuencia Porcentaje
Total Total
Producto Si No Si No
Shampoo Ego 155 66 221 70% 30% 100%
Shampoo Savital 155 66 221 70% 30% 100%
Quipitos 85 136 221 38% 62% 100%
Dofia Gallina 108 113 221 49% 51% 100%
Jugos Ya 212 9 221 96% 4% 100%
Bonice 103 118 221 47% 53% 100%
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
Grafico N° 11
Pregunta 2
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Los productos presentan los siguientes porcentajes sobre su consumo actual;
shampoo ego y savital en sachet 70%, jugos ya 96%, quipitos 38%, dofa

gallina 49%, bonice 47%.
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3. Indique a quién adquiere los productos mencionados en la pregunta

anterior
Cuadro N° 5
Pregunta N° 3 Frecuencia Porcentaje
Distribuidores-Quala 80 36%
Distribuidores informales 108 49%
Otros 33 15%
Total 221 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Gréfico N° 12
Pregunta 3
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

El 36% de los encuestados sefala que adquiere los productos mencionados a
través de distribuidores de Quala, el 49% lo hace por medio de distribuidores

informales y el 15% indicd otras opciones.



38

Cuadro N° 6

Pregunta N° 3 Otros ;Cual? Frecuencia Porcentaje
Abastos Mi Tio 14 6%
Viveres Colgate 9 4%
Macrodistribuciones 9 4%
Total 33 15%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grafico N° 13
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Entre las opciones adicionales se detalld Abastos Mi Tio con el 6%, Viveres

Colgate y Macrodistribuciones con el 4%.
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4. ¢En qué cantidad y con qué frecuencia compra los productos elegidos en

la pregunta 2?
Cuadro N° 7
Pregunta N° 4 Cantidad (cajas al mes)

Shampoo ego 39

Shampoo savital 42

Quipitos 36

Doiia gallina 34

Jugos Ya 179

Bonice 52

Total 382

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grafico N° 14
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Se establecid el numero de cajas mensuales que los clientes consumen, asi
tenemos que de shampoo ego se consumen 39 cajas, shampoo savital 42,

quipitos 36, dofia gallina 34, jugos ya 179, boniece 52.
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5. ¢Quéforma de pago utiliza con mayor frecuencia?

Cuadro N° 8

Pregunta N° 5 Frecuencia Porcentaje
Contado 155 70%
Crédito 66 30%
Total 221 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grafico N° 15
Pregunta 5

B Contado

B Crédito

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

El 70% de los encuestados generalmente paga de contado y el 30% a crédito.
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6. Esta conforme con el servicio prestado por sus proveedores de productos

de Quala
Cuadro N° 9
Pregunta N° 6 Frecuencia Porcentaje
Si 141 64%
Medianamente 75 34%
No 5 2%
Total 221 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Gréfico N° 16
Pregunta 6
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

El 64% de los encuestados se encuentra conforme con el servicio prestado por
los proveedores de productos de Quala, el 32% medianamente y el 2% no esta

conforme.
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7. S su respuesta es No/medianamente, ¢qué dificultad encuentra en los

proveedores actual es?
Cuadro N° 10
Pregunta N° 7 Frecuencia Porcentaje

Impuntualidad 28 35%
Poca variedad 24 29%
Mal servicio 9 12%
Mala calidad de los productos 0 0%
Plazo de pago 19 24%
Total 80 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grafico N° 17
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Las personas que respondieron no estar conformes o medianamente conformes
con el servicios de sus proveedores indicaron en el 35% por impuntualidad, el

29% poca variedad, el 12% mal servicio y el 24% por el plazo de pago.
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8. ldentifique entre las siguientes opciones quién es su proveedor mas

importante

Cuadro N° 11

Pregunta N° 8 Frecuencia Porcentaje
Distribuidores-Confiteca 38 17%
Distribuidores-Cordialsa 33 15%
Distribuidores-La universal 33 15%
Distribuidores informales 103 47%
Otros 14 6%
Total 221 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grafico N° 18
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

El 17% de los encuestados indicd que sus proveedores mas importantes son los
distribuidores de Confiteca, el 15% distribuidores de Nestl¢, el 15%

distribuidores de La Universal, el 47% distribuidores informales y el 6% otros.
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Cuadro N° 12

Pregunta N° 8 Otros ;Cual? Frecuencia Porcentaje
Distribuidores-Cordialsa 9 67%
Distribuidores-Arcor 5 33%
Total 14 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grafico N° 19
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Entre las opciones adicionales estan distribuidores de Cordialsa con el 67% y

distribuidores de Arcor con el 33%.
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9. ¢Compraria los siguientes productos a Disam Distribuciones?

Cuadro N° 13

Pregunta N° 9 Frecuencia Porcentaje
Total Total

Producto Si No Si No
Shampoo Ego 197 24 221 89% 11% 100%
Shampoo Savital 188 33 221 85% 15% 100%
Quipitos 103 118 221 47% 53% 100%
Dofia Gallina 122 99 221 55% 45% 100%
Jugos Ya 207 14 221 94% 6% 100%
Bonice 118 103 221 53% 47% 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grafico N° 20
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Los productos presentan los siguientes porcentajes sobre el consumo que haria
a Disam; shampoo ego 89%, shampoo savital 85%%, jugos ya 94%, quipitos

47%, dona gallina 55%, bonice 53%.
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10. ¢Como califica usted €l servicio de Disam Distribuciones?

Cuadro N° 14

Pregunta N° 10 Frecuencia Porcentaje
Excelente 71 32%
Bueno 150 68%
Malo 0 0%
Total 221 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grifico N° 21
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

El 32% de los encuestados califica el servicio de Disam como excelente y el

68% como bueno.
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11. Marque € beneficio que Disam Distribuidores |e ofrece

Cuadro N° 15

Pregunta N° 11 Frecuencia Porcentaje
Puntualidad 47 21%
Variedad en stock 61 28%
Buena atencion 42 19%
Buena calidad productos 52 23%
Plazo de pago convenientes 19 9%
Total 221 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Grafico N° 22
Pregunta 11

B Puntualidad

BV aridad en stock

m Buena atencion

B EBuena calidad
productos

Plazo de pazo
cotTvenientes

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

El 21% de los encuestados considera como beneficio la puntualidad, el 28% la
variedad de stock, el 19% la buena atencion, el 23% la buena calidad de los

productos y el 9% el plazo conveniente de pago.
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3.3 DEMANDA DEL PRODUCTO

3.3.1 Analisis de la demanda

La demanda se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor
(demanda individual) o por el conjunto de consumidores (demanda total o de

mercado) en un momento determinado. (Cérdova, 2011, p. 62)

Con la informacion obtenida en su mayoria en el estudio de mercado se
pretende cuantificar la demanda actual y realizar una proyeccion de afios
posteriores. Adicionalmente, es necesario en cuanto al grupo de clientes
definir su comportamiento de consumo, investigar sobre sus habitos de compra,

revelar sus expectativas y la forma de suplirlas.

3.3.2 Total de la demanda

La cuantificacion de la demanda actual se consigui6 en base a la encuesta, con
los datos obtenidos en la pregunta 4: ;Con qué frecuencia y en qué cantidad
compra los productos elegidos en la pregunta 2? Los datos fueron
transformados para representarlos con una unidad de medida en comun, esto
debido a que la pregunta contienen diferentes frecuencias de compra (semanal
— quincenal — mensual) e incluye varias unidades de medida sobre la cantidad
de productos a ser consumidos. Con lo expuesto, el volumen total de la
demanda en unidades estd dado por “cajas a consumir anualmente”. Los

productos que se incluyeron en la encuesta son comercializados y producidos
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por la empresa Quala Ecuador S.A. que ha determinado mediante un listado los

precios de venta al publico.

De lo anterior, dada la cuantificacion de la demanda en cajas y los precios por
caja establecidos se obtuvo la demanda anual en ddlares estadounidenses por

cada producto.

Cuadro N° 16
Demanda actual de la muestra

Aiio Producto (cgzgl;l? :;0) Precio ]()(;3(;111;111(:;1
2013  Shampoo ego 471 61,99 29.199,77
2013  Shampoo savital 501 61,99 31.052,74
2013  Quipitos 435 95,75 41.680,33
2013  Dona gallina 404 116,41 47.083,85
2013  Jugos Ya 2144 48,15 103.251,71
2013 Bonice 626 19,17 12.001,23

Total 264.269,63

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Cuadro N° 17

Demanda actual de la poblacion

Aiio Producto (c::izl;l:r :;0) Precio 1();;‘11:11(:;'
2013  Shampoo ego 1108 61,99 68.705,35
2013  Shampoo savital 1179 61,99 73.065,26
2013 Quipitos 1024 95,75 98.071,36
2013  Dona gallina 952 116,41 110.785,52
2013 Jugos Ya 5045 48,15 24294521
2013  Bonice 1473 19,17 28.238,20
Total 621.810,90

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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Demanda proyectada

Proyectar la demanda es necesario en un estudio de inversidbn como lo
mencionan algunos estudiosos; “Conocer el comportamiento futuro del
mercado en precios, demanda, produccion y otras variables constituye un

elemento fundamental en el analisis preinversional.” (Sapag, 2000, p. 13)

Para obtener la demanda proyectada de los productos, se considerd la tasa de
crecimiento obtenida de la “Proyeccion de la poblacion ecuatoriana por
provincias-Imbabura”, publicada por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC); con dicha tasa se determiné la cantidad de cajas a demandarse

en los siguientes afos.

Cuadro N° 18

Crecimiento poblacional de Imbabura

2013 2014 2015 2016 2017 2018
1,46% 1,44% 1,42% 1,39% 1,36% 1,33%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Cuadro N° 19
Demanda proyectada (Unidades)

Producto 2014 2015 2016 2017 2018
Shampoo ego 1.124 1.139 1.154 1.169 1.184
Shampoo savital 1.195 1211 1227 1243 1259
Quipitos 1.038  1.052 1066 1080 1.094
Doiia gallina 965 978 991  1.004 1.017
Jugos Ya 5117  5.189 5260 5331 5.401
Bonice 1494 1515 1536 1.556 1.576
Total 10933  11.084  11.234  11.383 11.531

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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Por otro lado el valor monetario de la demanda fue determinado considerando

la influencia de un 5% y se detalla a continuacion:

Cuadro N° 20
Precios por caja proyectados
Afio 2014 2015 2016 2017 2018
Shampoo ego 65,09 68,34 71,76 75,35 79,11
Shampoo savital 65,09 68,34 71,76 75,35 79,11
Quipitos 100,54 105,57 110,85 116,39 122,21
Dofia gallina 122,23 128,34 134,76 141,50 148,57
Jugos Ya 50,56 53,09 55,74 58,53 61,46
Bonice 20,13 21,13 22,19 23,30 2447
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
Cuadro N° 21
Demanda proyectada (Ddlares)

Producto 2014 2015 2016 2017 2018
Shampoo ego 73.159 77.842 82.810 88.081 93.672
Shampoo savital 77.780 82.762 88.049 93.657 99.605
Quipitos 104.363 111.059 118.164 125.702 133.698
Doiia gallina 117.952 125.518 133.546 142.063 151.097
Jugos Ya 258.728 275.486 293.219 312.035 331.939
Bonice 30.071 32.019 34.086 36.256 38.558
Total 662.053  704.687 749.873 797.793 848.569

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano



52

3.4 OFERTA DEL PRODUCTO

3.4.1 Analisis de la competencia

Es trascendente tener un conocimiento amplio acerca de todos los
competidores que un negocio tiene, sean estos grandes o pequefios. La
competencia puede ser directa que consiste en aquellos negocios
comercializadores de productos iguales dentro del mismo mercado, en otras
palabras son actividades econémicas que buscan vender lo mismo a los mismos
clientes. Por otro lado la competencia indirecta estd conformada por todos los
negocios cuyo objetivo es satisfacer las necesidades de los clientes de una
manera diferente como puede ser por ejemplo comercializando productos

substitutos.

Para tener conocimiento sobre los competidores directos de Disam se tomara
en cuenta los resultados de la encuesta aplicada en el estudio de mercado sobre
la pregunta 3: Indique a quién adquiere los productos mencionados en la
pregunta anterior. Para identificar los competidores indirectos se considera la
pregunta 8: Identifique entre las siguientes opciones quién es su proveedor mas
importante. Entre las opciones a ser seleccionadas en la pregunta 8 estan los
distribuidores de empresas cuyas marcas tienen una presencia importante en el
mercado local, empresas que igual a Disam Distribuciones tienen como
actividad principal la venta al por mayor y menor de productos de confiteria y

otros productos.
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Ademas, con el fin de revelar el grado de satisfaccion de los clientes con
respecto a los competidores directos se consider6 la pregunta 6: ;Estd
conforme con el servicio prestado por sus proveedores de productos de Quala?
y la pregunta 7: Si su respuesta es No/medianamente, ;qué dificultad encuentra

en los proveedores actuales?

Competencia Directa

Distribuidores informales.- La competencia directa de Disam Distribuidores se
constituye bésicamente por vendedores informales, denominados también
corredores informales. Los vendedores informales se caracterizan por realizar
la compra y venta de productos en bodegas y tiendas respectivamente, muchas
veces aparecen por temporadas o cuando ingresan al mercado productos de alta
demanda. En algunos casos no poseen Registro Unico de Contribuyentes
(RUC) y generalmente no cuentan con un local comercial fijo. Segun las
encuestas aplicadas a los propietarios de los negocios, esta forma de

abastecimiento es aceptada en un 49%.

Distribuidores de Quala.- El 36% de los propietarios de los negocios tiene
como proveedor principal a distribuidores directos de Quala. Quala es una
empresa ecuatoriana cuya linea varia entre marcas lideres de productos
alimenticios, de confiteria y de tocador, los productos a la venta son Jugos ya,

Bonice, Quipitos, Suntea, Fortident, Savital, Ego, Dofia Gallina.

Otros.- Una cantidad mas pequefia del 15% sefiald la opcion “otros” en su

respuesta. En este grupo se encuentra Abastos Mi Tio, Viveres Colgate y
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Macrodistribuciones que son bodegas mayoristas ubicadas en la ciudad de
Ibarra provincia de Imbabura la cual estd ubicada aproximadamente a 45
minutos de Otavalo y Cotacachi. En este caso los propietarios de las tiendas
detallistas se movilizan hasta los establecimientos mencionados de manera

periodica para adquirir los productos que abasteceran sus negocios.

Para conocer el grado de satisfaccion de los clientes en cuando a los
competidores directos se toma a consideracion los datos del estudio de
mercado, encontramos que el 64% de los clientes estan conformes con el
servicio y el 36% seleccionaron las opciones de no conformidad o mediana
conformidad. Algunas de las dificultades que los clientes encuentran en sus
proveedores es la impuntualidad al no hacer recorridos de manera periddica,
poca variedad, plazos de pago poco convenientes y en algunos casos mal

servicio.

Competencia Indirecta

Distribuidores informales.- Un porcentaje importante del 47% sefial6 la opcion
de vendedores informales como su proveedor mas frecuente, la tendencia es
igual que en la competencia directa, esto se debe principalmente a que la
mayoria de los clientes de Disam estan ubicados en parroquias aledafas y los
alrededores de las ciudades de Otavalo y Cotacachi, por ello muchos de los
distribuidores directos de las distintas marcas no llegan hasta estas zonas por
ser alejadas, esta es una oportunidad para Disam para ofrecer un servicio

adecuado y excelente en estas zonas ya que han sido de cierto modo
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descuidadas por los grandes distribuidores al no formar parte de su mercado

objetivo.

Distribuidores de Confiteca.- El segundo porcentaje mas alto es del 17% en
donde los encuestados sefialan a Confiteca como su proveedor mas importante,
siendo asi un competidor significativo para Disam. Confiteca establece una
organizacion directa de ventas con un sistema de ruteros y zonificacion para
ingresar en los mercados; algunas de las marcas con calidad de exportacion que

comercializa son Kataboom, Agogd, Plop, American toffee, Tumix, y Jaazz.

Distribuidores de Nestlé.- El 15% de los propietarios indicaron que Nestlé es
su mayor distribuidor, con marcas de consuno nacional e internacional como

Nestl¢ classic, Galak, Tango, Crunch, Galletas amor, Galletas ricas.

Distribuidores de La universal.- Eleccion del 15% de los propietarios de
tiendas detallistas. La universal comercializa productos tradicionales a nivel
local e internacional entre ellos estan Manicho, Huevitos (Chocolates), Menta
glacial (caramelos), Leche miel (caramelos), Bambolina (caramelos

masticables).

Otros.- Una cantidad menor del 6% eligio otras opciones entre las cuales estan
el 67% distribuidores de Cordialsa, la red Cordialsa al igual que otras empresas
maneja el sistema de distribucion directa con sus vendedores; entre los
productos que la representan estan Frunas, Chocolate Jet y Noel. El 33%
restante sefialé a Arcor, empresa que comercializa Bon o Bon, Rocklets, Blow

up (chicles).
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APLICACION DEL ESTUDIO DE MERCADO

El trabajo realizado al medir el nivel de satisfaccion de los consumidores y analizar
tanto la oferta como de la demanda de productos; obtenido a partir de la informacién
reflejada en el estudio de mercado; sera de utilidad para ampliar algunos aspectos
incluidos en el Capitulo 6 “Planeacion Estratégica Propuesta” del presente proyecto.
En dicho capitulo se va a desarrollar la propuesta de estrategias de crecimiento, el
Mix de Marketing y disciplinas de valor. Con lo anterior, se logrard cumplir los

objetivos generales y especificos planteados inicialmente para el estudio de mercado.



4.1

4.2

4  ESTUDIO TECNICO

OBJETIVOS DEL ESTUDIO TECNICO

El objetivo de este estudio es verificar la posibilidad técnica de la comercializacién
de confites, productos alimenticios y otros productos de consumo masivo. Con el
estudio técnico también se procura examinar los procesos mdas importantes,
determinar el tamafio 6ptimo, localizacion Optima, equipos, instalaciones y la

organizacion requeridos para el presente proyecto.

“En resumen, se pretende resolver las preguntas referentes a donde, cuanto, cuando,
como y con qué producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico operativo de
un proyecto comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la

operatividad del propio proyecto.” (Baca, 2010, p. 74).

LOCALIZACION DEL NEGOCIO

4.2.1 Factores

“La localizacion optima de un proyecto es lo que contribuye en mayor medida

a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital o a obtener el costo

unitario minimo.” (Baca, 2010, p. 86)
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Los factores acerca de la localizacion del negocio son los elementos,
circunstancias o caracteristicas que contribuyen en su desarrollo. Para
determinar si la localizacion actual del negocio es la adecuada, se tomaran a

consideracion algunos factores relevantes indicados posteriormente.

= Costosde arriendo

Considerado como el costo fijo a pagar cada mes por el uso del lugar

comercial. Es necesario que en el caso de incurrir en este gasto, sea a

conveniencia y sobre un local adaptable a las necesidades de la empresa.

= Cercaniaaclientes

Los clientes estan ubicados en Cotacachi, Otavalo y zonas aledafias.

Estas ciudades estan aproximadamente a 8 kilometros de distancia la una

de la otra, hay que procurar abaratar costos de movilizacion y solventar a

los vendedores con eficacia en caso de desabastecimiento.

= Cercania a proveedores

La proximidad a los proveedores disminuye el tiempo de entrega y los

costos de transporte.
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Personal

Personal calificado para ocupar los cargos a desempefiar en base a las

distintas responsabilidades en la empresa.

Transporte del personal

Medios para el traslado del personal de acuerdo a la accesibilidad del

domicilio de la empresa.

I nfraestructura necesaria

La infraestructura es importante ya que es el lugar en el que se va a
desarrollar la actividad comercial principal de la empresa. Segin la
necesidad actual las instalaciones deberan estar conformadas basicamente
por un espacio fisico en el que se pueda instaurar una oficina y una

bodega amplia.

Seguridad

La compaiiia tendra en bodega la mercaderia a comercializar, que es una

inversion importante.

Un lugar seguro significara tranquilidad para los empleados y ayudara a

evitar robos tanto de la mercaderia como de los equipos de oficina.
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= Servicios basicos

Para el buen desempefio y comodidad de los empleados es trascendente
contar con servicios basicos como agua potable, luz eléctrica, teléfono y

alcantarillado.

= Tré&fico

Un lugar en donde el transito circule con rapidez influye en que las

operaciones sean agiles y a tiempo.

= Estacionamiento

Los vendedores y personal administrativo usan los vehiculos de la
compaiia para desempefiar su labor. Es indispensable contar con el
espacio necesario cuando menos para el estacionamiento de cuatro autos,
entre los cuales tres corresponden a los vendedores y uno al vehiculo del

propietario de la empresa.

4.2.2 Método cualitativo por puntos

El método cualitativo por puntos “consiste en asignar factores cuantitativos a

una serie de factores que se consideran relevantes para la localizacion. Esto

deriva en una comparacion cuantitativa de diferentes sitios. El método permite
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ponderar factores de preferencia para el investigador al tomar la decision”.
(Baca, 2010, p.86)
Para la aplicacion del método las puntuaciones en cada factor se determinaron
de 5 a 15 de acuerdo al nivel de importancia, en donde 5 es de baja
importancia, 10 medianamente importante y 15 muy importante. Sobre las

alternativas de seleccion se estipularon tres zonas a analizar:

A. Otavalo-Ciudadela los Lagos
B. Cotacachi-Parroquia de Quiroga

C. Otavalo-Barrio Santiaguillo

El resultado de éste método permite comparar las tres zonas mencionadas, el

lugar con la calificacion asignada mas alta serd el seleccionado.
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Cuadro N° 22
Método cualitativo por puntos
Factor Ponderacion Criterio Puntuacion | A B C
No existe 15
Costos de arriendo 10% Moderado 10 1 1 1
Alto 5
Alta 15 2,251 2,25 | 2,25
Cercania a clientes 15% Media 10
Baja 5
Alta 15
Cercania a
15% Media 10 1,5 1,5
proveedores
Baja 5 0,75
Disponible 15 2,251 2,25 | 2,25
Personal 15% Parcial 10
No disponible 5
Disponible 15 0,751 0,75 | 0,75
Transporte del
5% Parcial 10
personal
No disponible 5
Total 15 1,5
Infraestructura
. 10% Parcial 10 1 1
necesaria
No existe 5
Alta 15
Seguridad 5% Media 10 0,5
Baja 5 0,25 0,25
Total 15 0,75 | 0,75
Servicios basicos 5% Parcial 10 0,5
No existe 5
Bajo 15
Trafico 10% Medio 10 1
Alto 5 0,5 0,5
Amplio 15 1,5 1,5
Estacionamiento 10% Medio 10 1
No existe 5
Total 100% 11 (12,25 11,75

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Ivonne Lozano
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4.2.3 Macro localizacion

La empresa estara ubicada en Ecuador, en la provincia de Imbabura la cual esta
situada al norte del pais, como se indica en los siguientes mapas del territorio

nacional.
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Elaborado por: Ivonne Lozano

4.2.4 Ubicacion

La ubicacion de la empresa, como se puede visualizar en el siguiente mapa de
la provincia de Imbabura, segun los resultados de la aplicaciéon del método
cuantitativo por puntos es la mas idonea ya que tiene un buen nivel de
cumplimiento con respecto a los factores que se han considerado relevantes

para el desarrollo y crecimiento del negocio en estudio.
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64
Parroquia: Quiroga
Canton: Cotacachi

Calles: Telésforo Penaherrera y Vacas Galindo
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Elaborado por: Ivonne Lozano

TAMANO DEL PROYECTO

En el estudio de mercado se identifico la forma de abastecimiento de los clientes, lo
que viene a ser la competencia directa, el 49% de los clientes es atendida por
distribuidores informales, un 15% por otras opciones y un 36% por distribuidores
directos de Quala. Disam Distribuciones implementara esfuerzos para atacar al 64%
en donde el suministro a los clientes se da por medio de distribuidores informales y
otras opciones. Entonces una vez determinado el 64% del total de la demanda, sobre
esa cantidad, para efectos del tamafo del proyecto, se obtendrd un porcentaje del

21% como se muestra a continuacion.
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Cuadro N° 23
Resumen-Tamaiio del proyecto
Afio 2014 2015 2016 2017 2018
Demanda (d6lares) 662.053  704.687  749.873  797.793  848.569
Competencia directa 64% - 423714 450999 479919  510.588  543.084

Tamafio del proyecto 21% 88.747 94.520 100.593  107.029  113.840

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ivonne Lozano

Cuadro N° 24
Tamaiio del proyecto (Dolares)

Producto 2014 2015 2016 2017 2018
Shampoo ego 9.828 10.456 11.123 12.579
Shampoo savital 10.414 11.071 11.769 13.370
Quipitos 13.975 14.885 15.851 17.965
Doiia gallina 15.768 16.813 17.923 20.206
Jugos Ya 34.736 37.004 39.356 44.558
Bonice 4.026 4.290 4.571 5.162
Total 88.747 94.520 100593  107.029  113.840
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ivonne Lozano
Cuadro N° 25

Tamario del proyecto (Unidades)

Producto 2014 2015 2016 2017 2018
Shampoo ego 151 153 155 157 159
Shampoo savital 160 162 164 167 169
Quipitos 139 141 143 145 147
Doiia gallina 129 131 133 134 136
Jugos Ya 687 697 706 716 725
Bonice 200 203 206 209 211
Total 1.466 1.487 1.507 1.528 1.547

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ivonne Lozano
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4.4 DESCRIPCION DE PROCESOS PRINCIPALES

4.4.1 Levantamiento de procesos

El levantamiento de los procesos es un elemento fundamental para el trabajo en
calidad, es también una manera de describir el escenario empresarial dado entre
el conjunto de actividades que generan un proceso que busca lograr un
resultado especifico. La descripcion de los procesos consiste en contactar con
los duefios o responsables de los mismos, quienes deberan detallar la forma de

realizar las actividades, los recursos a ser utilizados y el objetivo del proceso.

Esta gestion se lleva a cabo con la utilizacion de recursos graficos o diagramas
de flujo que ayuden a identificar las interrelaciones entre actividades, los
encargados de cada una, su periodicidad y secuencia. Hacer éste andlisis ayuda
a optimizar tiempo, esfuerzos y recursos porque sefiala en muchos de los casos
actividades duplicadas o repetidas, algunos pasos innecesarios asi como otros
imprescindibles, aquellos que demandan mayores recursos, etc. A

continuacion se muestra la simbologia a ser utilizada en los diagramas de flujo.
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Cuadro N° 26
Simbolos de diagramas de flujos
Simbolo Significado Uso
> . Indica el inicio y final del diagrama
( Inicio/Fin Y &
Simbolo de operacion o actividad del proceso
Operacion
Hace referencia a otro proceso interno
Proceso interno
Documento que ingresa o sale del proceso
Documento
\p
Senala varias posibilidades o alternativas
Decision
Indica la continuidad de las actividades de una
Conector

Base de datos

Entidad externa

— Lineas de flujo

pagina a otra

Conjunto de datos almacenados para realizar

consultas o registros

Persona natural o juridica externa a la

compafiia

Conecta actividades y simbolos en su

secuencia

Fuente: Instituto Nacional de Normalizacion Estadounidense (ANSI)

Elaborado por: Ivonne Lozano

4.4.2 Proceso Logistico

La logistica de un negocio, ademds de encargarse del control de inventarios,

incide en la planificacion, adquisicion y distribucion de mercaderias. Este

proceso pretende llevar el manejo Optimo sobre un conjunto de productos

desde su origen hasta el consumidor final, ya sea mediante locales comerciales,
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redes de distribucion, etc. La logistica empresarial de Disam Distribuciones
comprende principalmente los procesos de compras o aprovisionamiento,
almacenamiento y ventas a los distintos clientes. Dentro del proceso de
compras se gestionara con los proveedores el abastecimiento necesario en
cuanto al stock, en el cual se trata de no tener exceso ni escasez, la cantidad de
productos a ser pedidos estd dada por factores como demanda y rotacion de los
mismos. El proceso de almacenamiento debera identificar que el estado de la
mercaderia asi como la cantidad recibida sea la convenida, adicional a esto, se
requiere que la mercaderia ingresada a la bodega, sea posteriormente
despachada a los vendedores de acuerdo al objetivo de ventas de cada uno.
Los vendedores de acuerdo a la ruta asignada, ingresaran al mercado para hacer

la entrega de la mercancia, creando buenas relaciones con los clientes.

El levantamiento del proceso logistico que incluye proceso de compras,

almacenamiento y ventas se detalla en el Anexo 2.

DISTRIBUCION DE INSTALACIONES

El plano actual de las instalaciones se muestra en el Anexo 3.

RECURSOS

Para el estudio en curso se requiere de elementos adicionales que permitan cumplir

con la meta establecida anteriormente en el tamafio del proyecto. Los bines

necesarios vienen a ser vehiculos de distribucion, que seran parte del activo fijo y se
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aplicaran métodos de depreciacion sobre ellos. Los vehiculos tendran las siguientes

especificaciones:
Cuadro N° 27
Recursos
Bienes Cantidad Modelo Ano Precio
Unitario
YVehiculos 1 Chevrolet 2011 11.900
Minivan

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Adicionalmente se requiere de recursos humanos o fuerza de ventas ya que estaran

encargados de la oferta y comercializacion de los productos, esta responsabilidad es

trascendental ya que incide directamente en el flujo

de ingresos de la compaiia,

tomando en cuenta el nivel de ventas de productos similares por cada vendedor en la

actualidad, se define la necesidad de un vendedor adicional que cumpla con lo

siguiente:
Cuadro N° 28
Requisitos vendedor
Nivel Licencia de
Cargo Cantidad Experiencia Sueldo
académico manejo
Vendedor 1 Bachiller Un afio Tipo A 340

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.2

5 ESTUDIO FINANCIERO

OBJETIVOS DEL ESTUDIO FINANCIERO

Este estudio se realizara con el proposito de identificar las necesidades de recursos
econdmicos generadas en el proyecto asi como también los mecanismos para
financiarlas. Este capitulo muestra la elaboracion de los Estados Financieros
corporativos y la aplicacion de cambios de variables sobre algunos escenarios. Las
evaluaciones mediante indices o indicadores finalmente permitirdn establecer la

factibilidad econdémica de la propuesta y los riesgos creados.

COSTO TOTAL DE LA INVERSION

Inversion Total

Las inversiones estan constituidas por la suma de todos los bienes y servicios
necesarios para la implantacion del proyecto. Las inversiones son el conjunto de
erogaciones destinadas a dotar al proyecto de capacidad operativa. Por ello,
generalmente se aplican durante la fase de instalacion del proyecto hasta la puesta en
marcha, es decir, cuando el proyecto estd en condiciones de iniciar su

funcionamiento. (Canelos, 2003, p. 129)
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La inversion total estd compuesta por dos grandes categorias que son la propiedad
planta y equipo (depreciable-no depreciable) y el capital de trabajo; mismas que
seran utilizadas antes del inicio y durante la operacion del proyecto. A continuacion

se amplian estas definiciones.

Activo fijo

Los activos fijos son bienes usados en una empresa de forma continua en las
operaciones periodicas y mds no para la venta. Esta categoria de activos puede ser
depreciable o no depreciable; la depreciacion es el método a través del cual se

registra el deterioro o desgaste que tiene un bien por su uso.

El activo fijo depreciable suele ser parte de la propiedad, planta y equipo y se
clasifica en tangible o intangible. Se dice tangible por ejemplo a vehiculos, equipo
de computo, muebles y enseres. El grupo de los intangibles estd compuesto por
gastos de instalacion, puesta en marcha, capacitacion, patentes, etc. Los terrenos

forman parte de los activos fijos no depreciables ya que generan incremento de valor.
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Grafico N° 25
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Tangible:

Vehiculo, Muebles, Equipo
de Oficma, Equipo de
Computo, Maquinaria.

Intangible:

Patente, Gastos de
Instalacién, Capacitacion.

Con las consideraciones anteriores, se fij0 que el presente proyecto tendrd la

siguiente inversion en cuanto a la inversion fija tangible que corresponde al Activo.

El capital de trabaja se describe posteriormente.

Cuadro N° 29

Inversion

Inversion fija tangible

Capital de trabajo

Total

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Capital de trabajo

11.900,00
6.815,81
18.715,81

Es la capacidad que necesita una empresa para efectuar el desarrollo de actividades

en el corto plazo antes de la generacion de ingresos. Una empresa requiere de

capitales o recursos que puedan suplir la necesidad de inventarios, salarios, servicios
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basicos, suministros, etc. Es indispensable que estos recursos estén disponibles para
el desempenio de las actividades operativas que se realizan antes de obtener

beneficios.

Grafico N° 26
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

El capital de trabajo para Disam Distribuciones se estimo para el periodo de un mes,

entre los elementos necesarios que lo conforman estan:
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Cuadro N° 30
Capital de trabajo (Ddlares)
Descripcion Valor Mensual

Efectivo y equivalentes 517,14
Sueldos 452,14
Combustible 65,00
Mantenimiento 80,00
Publicidad 30,00
Inventario 5.032,30
Productos en venta 5.032,30
Cuentas por cobrar 1.266,37
Cuentas por cobrar 1.266,37
Total 6.815,81

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Estructura del financiamiento

La inversion total del proyecto estara financiada por recursos propios y ajenos, este

ultimo obtenido por medio de la red bancaria nacional.

Cuadro N° 31
Fuente de financiamiento
Detalle Valor Porcentaje
Recursos Propios 13.715,81 73%
Recursos Ajenos - 5.000,00 27%
Inversién Total ' 18.715,81 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Ingresos

Son ingresos aquellas cantidades que percibe una compaifiia generadas por la venta
de productos en un precio de venta establecido. La composicién de ingresos de la
empresa esta basada en las cantidades establecidas en el tamafio del proyecto y se

detalla asi:

Cuadro N° 32
Presupuesto de Ingresos

Producto 2014 2015 2016 2017 2018
Shampoo ego 7 1 2 3 4 5
Cantidad 7 151 153 155 157 159
PV , 65,09 68,34 71,76 75,35 79,11
Ingreso _ 9.828,26 10.456,35 11.122,69 11.829,52 12.579,22
Shampoo savital 1 2 3 4 5
Cantidad 7 160 162 164 167 169
PV 7 65,09 68,34 71,76 75,35 79,11
Ingreso ~10.414,05 11.071,43 11.768,52 12.582,99 13.370,37
Quipitos _ 1 2 3 4 5
Cantidad 7 139 141 143 145 147
PV 7 100,54 105,57 110,85 116,39 122,21
Ingreso - 13.975,39 14.885,30 15.851,26 16.876,60 17.964,85
Doiia gallina 7 1 ‘ 2 3 4 5 _
Cantidad _ 129 131 133 134 136
PV _ 122,23 128,34 134,76 141,50 148,57
Ingreso - 15.767,68 16.812,75 17.922,91 18.960,55 20.205,72
Jugos Ya _ 1 2 3 4 5
Cantidad _ 687 697 706 716 725
PV _ 50,56 53,09 55,74 58,53 61,46
Ingreso - 34.736,34 37.004,06 39.355,97 41.909,09 44.557,67
Bonice 7 1 2 3 4 5
Cantidad 7 200 203 206 209 211
PV 7 20,13 21,13 22,19 23,30 24,47
Ingreso , 4.025,62 4.290,31 4.571,39 4.869,87 5.162,29
Total 88.747,34 94.520,20 100.592,74  107.028,62  113.840,13

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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Sobre el total de las ventas, el 80% se realizara de contado mientras que el 20% se

concedera a crédito de hasta 28 dias. Las cuentas por cobrar se generan de las ventas

del altimo periodo correspondiente al 20% que quedan por recuperar. En el Anexo 4

se muestra el detalle del calculo de estos tres rubros.

Cuadro N° 33
Ventas totales
Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018

Ventas al contado

70.997,87  75.616,16  80.474,19  85.622,89  91.072,10
80%
Ventas a crédito

17.749,47  18.904,04  20.118,55  21.405,72  22.768,03
20%
Cuentas pOI' cobrar VVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVVV

1.230,69  1.310,74 1.394,95 1.484.,20 1.578.66
31 Dic
Total Ventas 100%  88.747,34  94.520,20  100.592,74  107.028,62  113.840,13

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

5.4.1 Costo de ventas

El costo de ventas se calcula con el costo establecido por Quala, por las

unidades pronosticadas en el presupuesto de ventas. El 40% de las copras se

realizara al contado y el restante 60% a crédito con un plazo de hasta 30 dias

para cancelar. Es importante mencionar que el total de las compras difieren del

costo de ventas debido a que el inventario de seguridad es del 100% de las

ventas presupuestadas para el proximo mes. Es decir, el stock tendra en los

ultimos dias del mes los productos que se venderan en el mes siguiente.
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El método del manejo del inventario sera el método PEPS (primeras en entrar
primeras en salir) principalmente por el tipo de productos en su mayoria
alimenticios y confites. La dinamica del inventario se muestra en el Anexo 5.
El saldo de cuentas por pagar al final del afio se compone del 60% de la
compra del inventario de seguridad del mes siguiente. La composicion de

compras y cuentas por pagar se detalla en el Anexo 4.

Cuadro N° 34
Compras totales
Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018

Costo de ventas 70.550,54 74.871,13 79.667,48 84.750,09 90.128,83
Compras al contado 2835519 30.197,57 32.014,18 34.054,01 36.212,61
Compras a crédito 42.532,78 45.296,35 48.023,88 51.085,10 54.324,59
Inventario 536973 5.992,52  6.664,15 7.387,97 8.167,52
Cuentas por pagar 31 dic ' 3.221,84 3.595,51 3.638,18 3.870,29 4.115,92
TOTAL COMPRAS ©70.887,97 75.493,91 80.038,06 85.139,11 90.537,21

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

5.4.2 Gastos de ventas

Son gastos de ventas todos aquellos desembolsos hechos en la compaiiia para

generar ventas o ingresos, estos son:
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Cuadro N° 35
Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018

Combustible 780,00 819,00 859,95 902,95 948,09
Mantenimiento 960,00 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89
Matriculacion 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Promocion y publicidad 30,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Sueldos y salarios 5.425,72 6.053,86 6.356,56 6.674,38 7.008,10'
Total 7.315,72 8.006,86 8.407,21 8.827,57 9.268,95

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

En el Anexo 6 se detalla el calculo pertinente con respecto a sueldos y salarios
del vendedor adicional a ser contratado. Por otro lado el gasto de promocion y

publicidad propuesto corresponde a la imagen propuesta del negocio.

5.4.3 Gastos financieros

Se consideran gastos financieros aquellos que son desembolsados para el pago
de intereses generados en préstamos bancarios. Para el desarrollo de Ia
presente investigacion, se propone realizar un préstamo de USD 5.000 en el

Banco Nacional de Fomento a una tasa de interés del 15% anual al plazo de 60

periodos.
Cuadro N° 36

Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018
Intereses préstamo bancario 701,43 584,73 449,27 292,03 109,57
Total 701,43 584,73 44927 292,03 109,57

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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La tabla de amortizacion de la cual se deriva el gasto financiero del proyecto y
los requisitos necesarios para obtener un crédito bancario se encuentra en el

Anexo 7.

5.4.4 Gastos de depreciacion

El vehiculo a adquirirse cuyo avaltio es de USD 11.900 sera depreciado en

cinco afios mediante el método de linea recta de la siguiente manera:

Cuadro N° 37
Afio Depreciacion Acumulada Valor en Libros

- - 11.900,00

1 2.380,00 2.380,00 9.520,00

2 2.380,00 4.760,00 7.140,00

3 2.380,00 7.140,00 4.760,00

4 2.380,00 9.520,00 2.380,00

5 2.380,00 11.900,00 -

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.5.1 Estado de pérdidas y ganancias

5.5.1.1 Estado de resultados integrales sin proyecto

Cuadro N° 38
DISAM DISTRIBUCIONES
2014 2015 2016 2017 2018
Ventas 311.089,49 326.643,96 342.976,16 360.124,97 378.131,21
(-) Costo de Ventas 255.093,38 267.848,05 281.240,45 295.302,47 310.067,60
Utilidad Bruta en Ventas 55.996,11 58.795,91 61.735,71 64.822,49 68.063,62
18% 18% 18% 18% 18%
(-) Gasto de Ventas 19.030,75 19.982,29 20.981,40 22.030,47 23.132,00
(-) Gastos Administrativos 17.230,75 18.092,29 18.996,90 19.946,75 20.944,09
(-) Depreciacion 488533  4.88533  4.885,33 1.592,00 92,00
Utilidad Operacional 14.849,27 15.836,00 16.872,07 21.253,27 23.895,53
(-) Gastos financieros 155,50 163,28 171,44 180,01 189,01
Utilidad antes de

14.693,77 15.672,73 16.700,63 21.073,26 23.706,52
Participacion Laboral

(-) Participacion Laboral 2.204,07  2.350,91 2.505,09  3.160,99  3.555,98
Utilidad Contable 12.489,70 13.321,82 14.195,53 17.912,27 20.150,54
(-) Impuesto a la Renta 2.747,74  2.930,80  3.123,02  3.940,70  4.433,12
Utilidad Neta 9.741,97 10.391,02 11.072,52 13.971,57 15.717,42

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.5.1.2 Estado de resultados integrales con proyecto

Cuadro N° 39
DISAM DISTRIBUCIONES
2014 2015 2016 2017 2018

Ventas 399.836,82 421.164,16 443.568,90 467.153,58 491.971,34
(-) Costo de Ventas 325.643,92 342.719,18 360.907,93 380.052,56 400.196,43
Utilidad Bruta en Ventas 74.192,90 78.444,98 82.660,97 87.101,02 91.774,92

19% 19% 19% 19% 19%
(-) Gasto de Ventas 26.346,47 27.989,15 29.388,61 30.858,04 32.400,94
(-) Gastos Administrativos 17.230,75 18.092,29 18.996,90 19.946,75 20.944,09
(-) Depreciacion 726533  7.265,33  7.265,33  3.972,00  2.472,00
Utilidad Operacional 23.350,35 25.098,21 27.010,12 32.324,23 35.957,89
(-) Gastos financieros 856,93 748,01 620,71 472,04 298,58
Utilidad antes de

22.493,41 24.350,20 26.389,41 31.852,19 35.659,31
Participacion Laboral

(-) Participacion Laboral 3.374,01 3.652,53  3.95841 4.777,83  5.348,90
Utilidad Contable 19.119,40  20.697,67 22.431,00 27.074,36 30.310,41
(-) Impuesto a la Renta 4.206,27  4.553,49  4.934,82 595636  6.668,29
Utilidad Neta 14.913,13 16.144,18 17.496,18 21.118,00 23.642,12

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.5.1.3 Estado de resultados integrales incremental

Cuadro N° 40
DISAM DISTRIBUCIONES
2014 2015 2016 2017 2018

Ventas 88.747,34  94.520,20 100.592,74 107.028,62 113.840,13
(-) Costo de Ventas 70.550,54 74.871,13  79.667,48 84.750,09 90.128,83
Utilidad Bruta en Ventas 18.196,80 19.649,07 20.925,26 22.278,53 23.711,30

21% 21% 21% 21% 21%
(-) Gasto de Ventas 7.315,72  8.006,86  8.407,21 8.827,57  9.268,95
(-) Gastos Administrativos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Depreciacion 2.380,00  2.380,00  2.380,00  2.380,00  2.380,00
Utilidad Operacional 8.501,08 9.262,21 10.138,05 11.070,96 12.062,35
(-) Gastos financieros 701,43 584,73 449,27 292,03 109,57

Utilidad antes de
7.799,64 8.677,48  9.688,78 10.778,93 11.952,79
Participacion Laboral

(-) Participacion Laboral 1.169,95  1.301,62 1.453,32 1.616,84 1.792,92
Utilidad Contable 6.629,70  7.375,86 8.23547  9.162,09 10.159,87
(-) Impuesto a la Renta 1.458,53  1.622,69 1.811,80  2.015,66  2.235,17
Utilidad Neta 5.171,16  5.753,17  6.423,66  7.146,43 7.924,70

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.5.2 Balance de situacion financiera

5.5.2.1 Estado de situacion financiera sin proyecto

Cuadro N° 41
DISAM DISTRIBUCIONES
2014 2015 2016 2017 2018

ACTIVO

Activo Corriente 41.607,71 48.237,27 54.954,06 61.762,41 65.373,58
Efectivo y equivalentes 10.409,87 15.479,55 20.558,45 25.647,02 27.452,42
Cuentas por cobrar 9.332,68 9.799,32 10.289,28 10.803,75 11.343,94
Inventario 21.865,15 22.958,40 24.106,32 25.311,64 26.577,22
Activo no Corriente 12.391,67 7.506,33 2.621,00 1.029,00 937,00
Propiedad planta y equipo 24.820,00 24.820,00 24.820,00 24.820,00 24.820,00
(-) Depreciacion acumulada 12.428,33 17.313,67 22.199,00 23.791,00 23.883,00
TOTAL ACTIVO 53.999,37 55.743,61 57.575,06 62.791,41 66.310,58
PASIVO

Pasivo Corriente 20.257,40 21.352,59 22.502,54 24.819,84 26.593,15
Cuentas por pagar 15.305,60 16.070,88 16.874,43 17.718,15 18.604,06
Impuesto a la renta por pagar 2.747,74 2.930,80 3.123,02 3.940,70 4.433,12
Participacion laboral 2.204,07 2.350,91 2.505,09 3.160,99  3.555,98
Pasivo no Corriente - - - - -
Préstamos bancarios - - - - -
TOTAL PASIVO 20.257,40 21.352,59 22.502,54 24.819,84 26.593,15
PATRIMONIO

Capital 24.000,00 24.000,00 24.000,00 24.000,00 24.000,00
Utilidad del ejercicio 9.741,97 10.391,02 11.072,52 13.971,57 15.717,42
TOTAL PATRIMONIO 33.741,97 34.391,02 35.072,52 37.971,57 39.717,42

PASIVO + PATRIMONIO  53.999,37 55.743,61 57.575,06 62.791,41 66.310,58

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.5.2.2 Estado de situacion financiera con proyecto

Cuadro N° 42
DISAM DISTRIBUCIONES
2014 2015 2016 2017 2018

ACTIVO

Activo Corriente 61.099,04 75.688,61 90.614,41 106.413,32 119.652,58
Efectivo y equivalentes 23.300,79  35.627,63 48.159,70  61.425,75  71.985,24
Cuentas por cobrar 10.563,37 11.110,06 11.684,24 12.287,95 12.922,59
Inventario 27.234,88  28.950,92  30.770,48 32.699,62 34.744,74
Activo no Corriente 21.911,67 14.646,33 7.381,00 3.409,00 937,00

Propiedad planta y equipo 36.720,00  36.720,00  36.720,00 36.720,00  36.720,00
(-) Depreciacion acumulada 14.808,33  22.073,67 29.339,00 33.311,00 35.783,00

TOTAL ACTIVO 83.010,71  90.334,95 97.995,41 109.822,32 120.589,58
PASIVO

Pasivo Corriente 26.107,72  27.872,41 29.405,84  32.322,63 34.737,16
Cuentas por pagar 18.527,44  19.666,39  20.512,61 21.588,44  22.719,98

Impuesto a la renta por
4.206,27 4.553,49 4.934,82 5.956,36 6.668,29

pagar
Participacion laboral 3.374,01 3.652,53 3.958,41 4.777,83 5.348,90
Pasivo no Corriente 4.274,04 3.431,37 2.453,25 1.317,88 -
Préstamos bancarios 4.274,04 3.431,37 2.453,25 1.317,88 -
TOTAL PASIVO 30.381,76  31.303,78 31.859,09 33.640,51 34.737,16
PATRIMONIO

Capital 37.715,81 37.715,81 37.71581 37.715,81 37.715,81
Utilidad del ejercicio 14913,13  16.144,18 17.496,18 21.118,00 23.642,12
Utilidad afios anteriores - 5.171,16 1092433  17.347,99 24.49442

TOTAL PATRIMONIO 52.628,95 59.031,16 66.136,33 76.181,81  85.852,36

PASIVO + PATRIMONIO  83.010,71  90.334,95 97.995,41 109.822,32 120.589,58

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.5.2.3 Estado de situacion financiera incremental

Cuadro N° 43
DISAM DISTRIBUCIONES
Saldo
2014 2015 2016 2017 2018

Inicial
ACTIVO
Activo Corriente 6.815,81 19.491,33 27.451,34 35.660,36 44.650,91 54.279,00
Efectivo y equivalentes 6.815,81 12.890,92 20.148,08 27.601,25 35.778,73 44.532,83
Cuentas por cobrar - 1.230,69 1.310,74 1.394,95 1.484,20 1.578,66
Inventario - 5369,73 5.992,52 6.664,15 7.387,97 8.167,52
Activo no Corriente 11.900,00 9.520,00 7.140,00 4.760,00 2.380,00 -
Propiedad planta y
equipo 11.900,00 11.900,00 11.900,00 11.900,00 11.900,00 11.900,00

(-) Depreciacion
- 2.380,00 4.760,00 7.140,00 9.520,00 11.900,00

acumulada
TOTAL ACTIVO 18.715,81 29.011,33 34.591,34 40.420,36 47.030,91 54.279,00
PASIVO
Pasivo Corriente - 5.850,32 6.519,82 6.903,30 7.502,79 8.144,01
Cuentas por pagar - 3.221,84 3.59551 3.638,18 3.870,29 4.115,92

Impuesto a la renta por
- 1.458,53 1.622,69 1.811,80 2.015,66 2.235,17

pagar
Participacion laboral - 116995 1.301,62 1.453,32 1.616,84 1.792,92
Pasivo no Corriente 5.000,00 4.274,04 3.431,37 2.453,25 1.317,88 -
Préstamos bancarios 5.000,00 4.274,04 3.431,37 2.45325 1.317,88 -
TOTAL PASIVO 5.000,00 10.124,36 9.951,19 9.356,55 8.820,67 8.144,01
PATRIMONIO
Capital 13.715,81 13.715,81 13.715,81 13.715,81 13.715,81 13.715,81
Utilidad del ejercicio - 5.171,16 5.753,17 6.423,66 7.146,43 7.924,70
Utilidad afios anteriores - - 5.171,16 10.924,33 17.347,99 24.49442
TOTAL

13.715,81 18.886,98 24.640,15 31.063,81 38.210,24 46.134,94
PATRIMONIO
PASIVO +

18.715,81 29.011,33 34.591,34 40.420,36 47.030,91 54.279,00
PATRIMONIO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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5.5.3 Flujo de caja

El flujo de caja revela las entradas y salidas de dinero que afectan el efectivo y
equivalentes de efectivo a lo largo de un periodo. El saldo final sera reflejado a

nivel de Estado de Situacion de ese periodo.

Cuadro N° 44

Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018
Saldo Inicial 6.816  12.891 20.148  27.601 35.779
(+) Ingresos 87.517 93.209 99.198 105.544  112.261
(+) Inventario 0 5.370 5.993 6.664  7.388
(-) Costos 72.698 77.268 82.693 88268  94.180
(-) Gastos 8.743 9.434 9.835 10.255  10.696
(-) Participacion Laboral 1.170 1.302 1453 1.617
(-) Impuesto a la Renta 1.459 1.623 1.812  2.016
(+) Cuentas por cobrar 1.231 1.311 1395 1484
(-) Cuentas por pagar 3.222 3.596 3.638  3.870
Saldo Final 12.891 20.148 27.601 35779  44.533

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

5.5.4 Flujo de fondos incremental

El flujo de fondos incremental consiste en el registro de ingresos y gastos
asignados al proyecto. Los ingresos y gastos incrementales son los reflejados
sobre la comparacion de esos rubros en el contexto con proyecto y sin
proyecto; es decir la diferencia estaria atribuida a la aplicacion del proyecto lo
que permite hacer un analisis sobre los impactos positivos o negativos. A
partir del resultado de este flujo se puede tomar la decisiéon de hacer o no el

proyecto, esto a partir del célculo posterior del VAN y TIR.
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Cuadro N° 45
Inversion

Descripcion Inicial 2014 2015 2016 2017 2018
Utilidad Neta - 5.171,16 5.753,17 6.423,66 7.146,43 7.924,70
(+) Depreciacion ' - 2.380,00 2.380,00 2.380,00 2.380,00 2.380,00
(+) Valor Rescate AF ' - - - - - 5.000,00
(+) Capital de Trabajo - - - - - 6.815,81
(-) Pago Deuda ' - 72596 842,66 978,13 1.13537 1.317,83
Flujo Neto (18.715,81) 6.825,20 7.290,50 7.825,54 8.391,06 20.802,68

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

INDICADORES DE EVALUACION

5.6.1 Tasa minima aceptada de rendimiento

Rendimiento sobre la inversidn que una empresa debe obtener para pagar

intereses sobre el aporte ya sea de bancos, empresas u otros inversionistas;

representado a través de la tasa minima aceptable de rendimiento o TMAR. La

TMAR se calcula asi:

La inflacion es considerada puesto que es necesario mantener el poder

adquisitivo del dinero, ademads, el riesgo pais y un porcentaje como premio al

riesgo por invertir en el proyecto. Entonces la empresa actual fijard asi su

costo de capital:
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Cuadro N° 46

Premio de la inversion 8,00%

Riesgo Pais 6,16%

Inflacion 2,92%

Tasa de Descuento 17,08%

Descripcion Porcentaje TMAR Ponderacion
Recursos Propios 73% 17,08% 12,52%
Recursos Ajenos 27% 15,00% 4,01%

TMAR 16,52%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

En este sentido, el rendimiento minimo que la empresa deberd tener para

operar sera del 16,52 %.

5.6.2 Valor actual neto

Metodologia que trae a valor presente o actualiza mediante una determinada
tasa los flujos de caja o flujos de fondos futuros de un proyecto. Se puede
decir que un proyecto es aceptable cuando el resultado de calcular el VAN es

positivo.

Cuando se hacen célculos de pasar, en forma equivalente, dinero del presente al
futuro, se utiliza el interés o de crecimiento del dinero; pero cuando se quieren
pasar cantidades futuras al presente, como en este caso, se usa una tasa de
descuento, llamada asi porque descuenta el valor del dinero en el futuro a su
equivalente en el presente, y a los flujos traidos al tiempo cero se les llama

flujos descontados. (Baca, 2010, p. 182)
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Para obtener el Valor Actual Neto (VAN); se requiere sumar los flujos
descontados utilizando la tasa de descuento que es el costo de capital o TMAR
y posteriormente restar la inversion inicial. El resultado igual a cero indica
ganar la TMAR, el caso de ser mayor a cero indica que existe un beneficio

adicional después de la TMAR. Con estas consideraciones obtenemos que:

Cuadro N° 47
Valores actuales de los flujos/flujos descontados 30.407,87
Valor actual neto (VAN) 11.692,06

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Con el célculo anterior, podemos decir que el proyecto va a causar ganancias

sobre la inversion.

5.6.3 Tasa interna de retorno

El célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) indica la tasa de rendimiento
total que genera la inversion suponiendo que el dinero ganado afio a afio se
reinvierte en la empresa. Cuando este indicador es mayor que la TMAR quiere
decir que el beneficio de la empresa es mayor al el minimo esperado, entonces

la inversidn es econdmicamente rentable.

Cuadro N° 48
Tasa interna de retorno (TIR) 36,71%
Tasa minima esperada de rendimiento (TMAR) 16,52%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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De lo expuesto, la tasa interna de rendimiento es del 36,71% frente a que la

tasa minima esperada es de 16,52%.

5.6.4 Periodo de recuperacion de la inversion

Herramienta utilizada para calcular el periodo en el cual los flujos netos de
efectivo de una inversién recuperen su costo o inversion inicial. Entonces,
traemos al valor presente los flujos netos obtenidos en el flujo de fondos
incremental, los cuales seran descontados de la inversion para obtener el saldo
a recuperar por cada afio de proyecto. Con el calculo posterior, se identifica

que la inversion inicial se recupera en un periodo de tres afios y siete meses.

Cuadro N° 49
Inversion Total Flujo VA Saldo Afios
18.716 6.825 5.857 12.858 1
12.858 7.291 5.369 7.489 ' 2
7.489 7.826 4.946 2.543 3
2.543 8.391 4.551 -2.008 4
-2.008 20.803 9.684 -11.692 5

30.408

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

5.7 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Nivel de ventas que indica a la empresa tener un beneficio de cero, es decir no
obtiene ganancia o pérdida, en este punto los costos fijos y los costos variables se

han suplido.
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En este sentido, si aumentan las ventas ubicandose sobre el punto de equilibrio se
lograra beneficios, y por el contrario si las ventas son disminuidas se obtendra
pérdidas. Este andlisis va a permitir que la compaiiia determine la cantidad
monetaria/productos que deberian venderse para que la inversion inicial sea

recuperada.

Factores de calculo:

Costos fijos totales: Cf
Costos variables totales: Ccvd
Ventas totales $: vd

Precio de venta promedio: PV

Costo variable unitario: CVu

Formulas de calculo:

Cf
En cantidad PE =
PV - Cvu
Cf
Monetario PE =
1-Cvd/Vvd

A continuacion, se presenta el calculo detallado del punto de equilibrio monetario

que la empresa debera considerar para no obtener ganancia o pérdida.
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Cuadro N° 50
Detalle 2014 2015 2016 2017 2018
PE monetario 80.859,70 85.749,19 90.800,93 96.136,59  101.763,56
Detalle 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas totales $: Vd 88.747,34 9452020 100.592,74 107.028,62  113.840,13
Costos fijos totales: Cf 79.957,69 84.834,72  89.845,56 95.138,37  100.720,46
Costo variables totales: CVd 990,00 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89
Costos fijos 2014 2015 2016 2017 2018
Costo de ventas 70.550,54 74.871,13 79.667,48 84.750,09  90.128,83
Combustible 780,00 819,00 859,95 902,95 948,09
Matriculacién 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Sueldos y salarios 542572 6.053,86  6.356,56  6.67438  7.008,10
Intereses bancarios 70143 584,73 449,27 292,03 109,57
Depreciacién Vehiculo 2.380,00 2.380,00 2.380,00  2.380,00  2.380,00
Total 79.957,69 84.834,72 89.84556 95.138,37 100.720,46
Costos variables 2014 2015 2016 2017 2018
Mantenimiento 960,00  1.008,00  1.058,40  1.11132  1.166,89
bromociony publicidad 1000 _ i _ _
Total 990,00  1.008,00 1.058,40 1.111,32  1.166,89

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

INDICES FINANCIEROS

Los indices financieros reflejan la relacion entre rubros de los estados financieros de
la compafiia, los resultados contribuyen al analisis del comportamiento de la misma.
Se interpreta entonces los resultados numéricos derivados de calcular indicadores de

liquidez, de rentabilidad y de endeudamiento.



5.8.1 Indicadores de liquidez

Cuadro N° 51
Indicador de Liquidez Descripcion Minimo esperado Resultado Interpretacion
Razoén Corriente: Activo Indica la capacidad de la empresa para Indice de liquidez que sefiala que por
Corriente/Pasivo Corriente cumplir con obligaciones al corto plazo. Mayor a 1 3 cada dolar de deuda existen 3 dodlares
para solventarla.
Prueba Acida: Activo Corriente- Indica la capacidad de la empresa para Se interpreta que la Compafiia estd en
Inventarios/Pasivo Corriente cumplir con obligaciones al corto plazo condiciones de cubrir obligaciones al
sin contar con la venta de inventario. Mayora | >4 corto plazo a razén 2,4 ddlares por cada
dolar.
Rotacion de Inventarios: Costo de Permite identificar cuantas veces el Senala que el inventario rota 13 veces en
mercancias vendidas/Promedio inventario se convierte en dinero o en Menor a 30 13,0 el afio. Permanece un mes en bodega
inventarios cuentas por cobrar durante un periodo. antes de ser vendido. (13/12)
Rotaciéon de Cartera: Ventas a Determina el tiempo en que las cuentas La Compaiiia tarda 25 dias en recuperar'
crédito/Promedio cuentas por cobrar  por cobrar toman en convertirse en su cartera, lo cual se puede interpretar
Menor a 30 25,0
efectivo. como eficiente sobre el manejo de
cartera.
Rotacion de Cuentas por Pagar: Identifica el nimero de veces que en un La Compaiiia realiza pagos o uso de
Compras anuales a crédito/Promedio periodo la empresa debe dedicar su Menor a 30 28,0 efectivo cada 28 dias durante el afio.

de cuentas por pagar

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

efectivo en pagar sus pasivos.

\O
(O8]



5.8.2 Indicadores de rentabilidad

Cuadro N° 52

Indicador de Rentabilidad Descripcion Minimo esperado Resultado Interpretaciéon
Margen Neto de Utilidad: Utilidad Porcentaje de las ventas netas que 1% 6% El 6% sobre las ventas netas significa
Neta/Ventas Netas representa beneficio. beneficio para la Compaiiia.
Rentabilidad sobre el activo: Retorno sobre la inversion. 14% 18% La rentabilidad obtenida por los activos
Utilidad Neta/Activo Total de la empresa es del 18%.
Rentabilidad sobre el patrimonio: Retorno sobre el patrimonio. 18% - La rentabilidad obtenida por el
Utilidad Neta/Patrimonio patrimonio de la empresa es del 27%.
Rotacion del activo: Ventas/Activo Sefiala cada cuantos dias los activos de la En un afio los activos rotan 3 veces, €s
Total empresa se estan convirtiendo en efectivo. Mayora | : decir cada 120 dias (360/3).
Multiplicador del patrimonio neto: Grado de endeudamiento respecto a los La Compatfiia requiere endeudamiento
Activo Total/Patrimonio Neto activos. Mas cerca de 1 1,36 para financiera sus activos. El

endeudamiento corresponde al 36%.

Indice de Dupont: Margen de utilidad Eficiencia economica, eficiencia operativa Rentabilidad del 24%.
x rotacion del activo total x y grado de endeudamiento. Superior al 20% 24%

multiplicador del patrimonio neto

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

v6



5.8.3 Indicadores de endeudamiento

Cuadro N° 53
Indicador de Endeudamiento Descripcion Minimo esperado  Resultado Interpretacion
Endeudamiento sobre el activo Proporcion de activos financiados por El 35% del activo esta financiado
) ) Menor al 50% 35% _
total: Pasivo Total/Activo Total terceros. por pasivos.
Endeudamiento sobre el patrimonio Grado de endeudamiento respecto al Grado de endeudamiento del 54%,
neto o Apalancamiento: Pasivo patrimonio. Menor al 50% 54% principalmente por el préstamo

Total/Patrimonio Total

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

bancario.

\O
(9]



96

5.9 ANALISIS DE RIESGOS

5.9.1 Riesgo de mercado

Analisis que mide la variacion que puede existir sobre las ventas para que el
VAN sea igual a cero. Cuando el VAN es igual a cero quiere decir que el
proyecto rinde la TMAR. Mediante el uso de la herramienta de exel buscar
objetivo de “andlisis y si” (sintesis), se determiné que las ventas pueden
disminuir al 94,50% del presupuesto actual para que el VAN sea cero. Esto se
interpreta como un riesgo alto, debido a que las ventas pueden disminuir un

porcentaje minimo para que el proyecto contintie siendo rentable.

5.9.2 Riesgo operativo

Tiene que ver con los costos incurridos, se pretende identificar en qué medida
¢éstos pueden tener un incremento y que el resultado del VAN sea igualmente
cero. En este caso, si los costos aumentan mas alla del 6,94% el proyecto
puede no rendir lo esperado. El riesgo calculado se puede considerar alto ya

que el porcentaje de variacion es minimo.

5.9.3 Riesgo financiero

Relacionado a los gastos incurridos por intereses generados en préstamos

bancarios. El gasto financiero del proyecto podra subir en el 1.156% para que

el VAN sea igual a cero. El resultado indicado se interpreta como un nivel
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muy bajo de riesgo, ya que el incremento sustancial en el rubro de gastos de

interés no afecta la rentabilidad del proyecto.



6.1

6 PLANIFICACION ESTRATEGICA PROPUESTA

PLAN ESTRATEGICO

6.1.1 Definicion

La planificacion estratégica es una herramienta usada en actividades de
negocios a través de la cual se examina la realidad actual de una organizacion y
también del entorno, con la intencidén de formar proyectos planteando posibles
alternativas a la direccion sobre las decisiones que se deben tomar para
conseguir los objetivos empresariales. Algunas de las ideas a sugerir deberan
referirse a como una empresa habria de competir en el mercado, para ello se
requiere definir mecanismos de control a nivel interno y prever situaciones

externas.

La preparacion y evaluacion de proyectos constituye un instrumento
trascendente entre las compafiias que procuran proveer recursos a iniciativas o
nuevas ideas. Mediante el uso de ciertas técnicas para compilar, estudiar y
analizar el referente econdmico, se podra juzgar cualitativa y cuantitativamente

las ventajas y desventajas de asignar recursos a una inversion.

Las habilidades de pensamiento, accion e influencia son los motores de la

estrategia como proceso de aprendizaje en las empresas. Personas y equipos
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(quién) ponen en practica el liderazgo estratégico cuando piensan, actian e
influyen en los demas (cémo) con vistas a mejorar la ventaja competitiva
sostenible de la empresa (qué). Cuando el director general y los maximos
directivos entienden ese quién, ese como y ese qué del liderazgo estratégico, y
saben transmitirselo a los demads, contribuyen a las oportunidades de éxito

sostenible de su empresa. (PWC Asesores Empresariales, 2012, p. 28)

6.1.2 Objetivos

Los estudios realizados en capitulos anteriores seran aplicados para la
definicion de la propuesta estratégica del presente proyecto. Entre los

principales objetivos del capitulo estan:

e Mantener un enfoque presente y futuro de la empresa a través del
establecimiento de la mision, vision, valores corporativos, asi como
también de los objetivos empresariales, la manera de cumplirlos y la

asignacion de recursos.

¢ Definir ventajas competitivas sostenibles. Las ventajas competitivas son
todas aquellas que contribuyen a tener un buen posicionamiento en el

mercado y por ende a tener mejores ingresos econdomicos.

e Establecer estrategias de producto, precio, plaza, promocién. Estudio y
formulacion de estrategias de crecimiento y de desarrollo que manifiestan
a los integrantes de la compafiia como competir en un mercado altamente

cambiante y exigente.
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e Precisar la estructura organizacional de la empresa y describir las

actividades que desempeia a través de la cadena de valor.

6.2 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

6.2.1 Mision

La mision (en ocasiones también llamada proposito) es la respuesta a la
pregunta: ;cudl es nuestro negocio?, jen qué negocio estoy? Los
principales objetivos son los puntos finales hacia los que se dirigen las

actividades de la empresa. (Koontz, 2012, p. 133)

Se ha formulado la mision de la Compaiiia en respuesta a lo sefialado en el
parrafo anterior y considerando el giro del negocio. Disam Distribuciones

durante los proximos 5 afios tendrd como mision:

“Somos una empresa comercializadora de una amplia variedad de confites,
productos alimenticios y otros productos de consumo masivo, cuyas marcas
son reconocidas en el mercado. Brindando a minoristas y mayoristas un trato
personalizado y excelente atencion.  Buscamos siempre satisfacer las
expectativas de nuestros clientes mejorando constantemente; con ello

contribuir al desarrollo de nuestra provincia y de nuestro pais.”
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6.2.2 Vision

“La vision también determina la direccidon de la organizacion al responder a la

pregunta: ;qué queremos llegar a ser?” (Koontz, 2012, p. 133)

La vision de Disam Distribuciones en 5 afos es:

Ser la empresa lider en distribucion de confites y otros bienes de consumo,

posiciondndonos entre las empresas mas reconocidas de distribucion en

Imbabura por medio de la plena satisfaccion del cliente y la constante mejora.

6.2.3 Valores corporativos

Los valores corporativos de Disam Distribuciones son:

Honestidad: Cualidad humana necesaria en nuestros colaboradores que

reflejara el respeto a la verdad en cualquier situacion.

Amistad: Aportamos para que el trabajo se desarrolle en un contexto de

amistad y ambiente positivo.

Respeto: Valoramos los diferentes intereses y cada una de las necesidades de

otro individuo asi como las nuestras.

Excelencia: Nos esforzamos por hacer un trabajo que pueda ser calificado

como excelente, eficaz y eficiente.
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6.2.4 Objetivos estratégicos

Los objetivos son los resultados que la empresa busca alcanzar dentro de un
periodo de tiempo, para este fin se generan estrategias que asociadas van a
permitir su realizaciéon. Para Disam Distribuciones, haciendo un enfoque en el
incremento de ingresos y reactivacion de clientes, se identificd los siguientes

objetivos estratégicos:

Objetivo 1

En el periodo de cinco afios lograr un incremento del 20% en la cantidad de

clientes activos con respecto al total de clientes.

Estrategias

Identificar a los clientes y su informacion mediante una base de datos.

e Dar seguimiento periddico al comportamiento de clientes.

Manejo de quejas, sugerencias y nivel de satisfaccion.

Capacitacion a vendedores para mejorar servicio al cliente.

Objetivo 2

Lograr en el periodo de diez afios, que el 44% de las ventas totales provenga de
los ingresos por la venta de productos introducidos. A su vez se logrard el

incremento del margen de rentabilidad al 5%.
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Estrategias

e Abarcar al 42% de la demanda atendida por competidores directos..

e Incentivos econdmicos a los vendedores de acuerdo al volumen de

ventas.

e Agregar rutas que cubran la comercializacion sobre nuevas zonas

geograficas en la provincia de Imbabura.

e Incrementar un vendedor con su respetivo vehiculo.

e Financiamiento externo del 30%.

e Incrementar los niveles de compras de productos en funcion al

requerimiento del mercado.

e Aprovechar el espacio subutilizado actualmente y fortalecer el control del

inventario.
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6.3 PROPUESTA ESTRATEGICA

6.3.1 Estrategias de crecimiento

Philip Kotler ha identificado tres oportunidades de crecimiento para una
empresa, estrategias de crecimiento intensivo; por integracion y por
diversificacion. El proyecto actual aplicara la estrategia de crecimiento
intensivo cuyo fundamento es optimizar resultados a partir de la mejora y el
aprovechamiento de nuevas oportunidades en el negocio actual. La estrategia a

su vez presenta la siguiente division:

Grafico N° 27

Estrategias de crecimiento intensivo

Penetracion de Mercado
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Fuente: Investigacion realizda
Elaborado por: Ivonne Lozano

El enfoque aplicable para el caso de estudio es el desarrollo de producto, con el
fin de aumentar la participacion de la empresa, mediante la comercializacion de
productos nuevos en los mercados actuales. Para el cumplimiento de lo
anterior, previo el estudio de mercado realizado, entre los bienes que estan a la

venta actualmente se aumentard productos fabricados por la empresa Quala
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Ecuador S.A., siendo ésta una compafiia cuyas marcas tienen amplia

aceptacion en el mercado nacional.

6.3.2 Estrategia de la compaiiia

El cambio es una cuestion de supervivencia para las organizaciones. Estas
deben ser proactivas. El proceso de planeacion estratégica las conducira al
desarrollo y a que formulen estrategias que aseguren su evolucion continua y
sostenible. La estrategia siempre significara elegir una via de accion para
ocupar una posicion diferente en el futuro, la cual ofrecerd ganancias y ventajas

en relacion con la situacion presente. (Chiavenato, 2011, p. 24)

A través del estudio de mercado se establecid que la estrategia de la compania
es ganar el mercado atendido por los vendedores informales, quienes son
competidores directos para Disam Distribuciones y abarcan un nivel
importante de la demanda actual. Un porcentaje significativo de los clientes
reconocen a los vendedores informales como su principal proveedor de
productos Quala; sin embargo presentan varias dificultades que revelan la
inconformidad de los propietarios. Por otro lado también es importante atender
a los clientes que se movilizan hasta las grandes bodegas en busca de productos

para abastecer sus negocios.

6.3.3 Estrategias de desarrollo

Para Michael Porter existen tres estrategias de desarrollo que una empresa

puede utilizar para prevalecer sobre el desempefio de sus competidores entre
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ellas estdn; la estrategia de liderazgo en costos, de diferenciacion y de

concentracion.

El proyecto aplicard la estrategia de liderazgo en costos, Disam Distribuciones
serd distribuidor directo para Quala Ecuador S.A. lo que le pone en ventaja
frente a sus competidores. Esta posicion permite no encarecer el producto
porque no existen intermediarios, el hecho de que los costos de adquirir el
producto sean menores que los de los competidores proporciona una ventaja
competitiva interna (liderazgo en costos), ya que Disam esta en la capacidad de
tener un mayor beneficio cuando estos se adquieren a un costo menor. La
aplicacion de esta estrategia exige la vigilancia de los gastos, el uso eficiente de

los recursos, control de costos en el proceso logistico.

El hecho de tener una ventaja en costes constituye una proteccion eficaz contra
las cinco fuerzas competitivas. Respecto a los competidores directos, la
empresa puede resistir mejor a una eventual competencia de precios y obtener
ademas un beneficio a nivel de precio minimo para la competencia. Los
clientes fuertes no pueden hacer bajar los precios mas que el nivel
correspondiente al del competidor directo mejor situado. Un precio de coste
bajo protege a la empresa de los aumentos de coste impuestos por un proveedor
fuerte. Un precio de coste bajo contribuye una barrera de entrada para los
nuevos competidores y también una buena proteccion respecto a los productos

sustitutivos. (Lambin, 1995, p. 338)
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6.3.4 Disciplinas de valor

Treacy y Wiersema definen la existencia de tres disciplinas de valor, la
excelencia operativa, el liderazgo del producto y la intimidad con el cliente. La
disciplina de valor a seguir es la intimidad con el cliente, una organizacion que
tiene cercania con los clientes se adapta a las necesidades de ellos, busca
conocer ampliamente sobre sus sugerencias, expectativas y persigue formas

para suplirlas.

El principal desafio para la gerencia de las compafiias que intiman con los
clientes es reunir, integrar y conservar un grupo de personas de talento que
puedan mantenerse a la vanguardia de los nuevos paradigmas y las nuevas
técnicas que afectan a los negocios de sus clientes. (Treacy & Wiersema,

1995, p. 139)

El personal de la compafiia dedicado a la venta y distribucion, sera el
encargado de conocer a los clientes y sus necesidades, tomando en cuenta las
sugerencias dadas por ellos y comunicarlas de manera oportuna. Asi también,
el gerente general de Disam Distribuciones realizard un recorrido periddico
para comenzar y en algunos casos fortalecer el relacionamiento con el cliente,
el fin es que el cliente perciba los esfuerzos por cumplir con sus expectativas y

que su opinidn sera tomada en cuenta para mejorar.
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6.3.5 Marketing mix

Producto

Los bienes que el proyecto propone para la venta se clasifican como productos
de consumo, son aquellos adquiridos por los consumidores finales para su
consumo personal. Los productos de consumo pueden ser productos de
conveniencia, de comparacion, de especialidad y no buscados. En este caso la
propuesta incluye cinco productos presentados a continuacion, que son Jugos
Ya, Dona Gallina, Bonice, Shampoo Ego y Savital que se consideran como

productos de conveniencia.

Los productos de conveniencia son productos de consumo que suelen
adquirirse con frecuencia, de forma inmediata y con un esfuerzo minimo de
comparacion y compra. Como ejemplos podemos citar jabones, dulces,
periddicos y comida rapida. Los productos de conveniencia suelen tener precio
bajo, los mercadologos los colocan en muchos lugares para que los clientes
puedan adquirirlos facilmente cuando los necesita. (Kotler & Armstrong,

2009, p. 282)
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Cuadro N° 54
Tipo de producto: Producto de consumo por
conveniencia
Nivel de producto: Producto Real
Marca: Jugos Ya
m% Envase: Sobre de plastico
Etiquetado: Incluye marca y especificaciones INEN
el rutalNatural)

Presentacion: 24 sobres de 10 unidades por caja

Contenido: 15 gramos por unidad (2 litros)

Atributos: Refresco en polvo instantaneo, econdmico
de calidad, variedad y rendimiento presente en el
mercado desde el afio 2006.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Cuadro N° 55

Tipo de producto: Producto de consumo por
conveniencia

Nivel de producto: Producto Real
Marca: Dofia Gallina

Envase: Caja pequefia de carton, cubos envueltos en
papel

Etiquetado: Incluye marca y especificaciones INEN
Presentacion: 24 cajas de 48 cubitos por caja

Contenido: 11,5 gramos por unidad

Atributos: Condimento realizado de gallinas de
campo alimentadas naturalmente.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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Cuadro N° 56

Tipo de producto: Producto de consumo por
conveniencia

Nivel de producto: Producto Real
Marca: Quipitos

Envase: Sobre de plastico
Etiquetado: Incluye marca y especificaciones INEN
Presentacion: 24 fundas de 24 unidades por caja

Contenido: 10 gramos por unidad

Atributos: Polvo de leche dulce, con bolitas que
hacen explociones en la boca, econdmico, con varios
afios en el mercado, de calidad.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Cuadro N° 57

Tipo de producto: Producto de consumo por
conveniencia

Nivel de producto: Producto Real
Marca: Bonice

Envase: Bolsa de plastico
- Etiquetado: Incluye marca y especificaciones INEN
Presentacion: 15 paquetes de 10 unidades por caja

Contenido: 53 gramos por unidad

Atributos: Helado liquido a precios econdmicos,
presenta una grama de sabores amplia con varios afios
en el mercado.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano



111

Cuadro N° 58

Tipo de producto: Producto de consumo por

conveniencia
Nivel de producto: Producto Real
Marca: Ego
- .
abo Envase: Sachet

Etiquetado: Incluye marca y especificaciones INEN
Presentacion: 24 tiras de 16 unidades por caja

Contenido: 20 ml por unidad

Atributos: Primer shampoo para hombres con
beneficios para el control de caida, caspa, fragancia
masculina, buena calidad.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Cuadro N° 59

Tipo de producto: Producto de consumo por
conveniencia

Nivel de producto: Producto Real
Marca: Savital

. | Envase: Sachet
Etiquetado: Incluye marca y especificaciones INEN
Presentacion: : 24 tiras de 16 unidades por caja

Contenido: 25 ml por unidad
Atributos: Linea creada para amas de casa que
combina el poder nutritivo de la sabila y otros

ingredientes como la miel, econéminico y de buena
calidad.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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Plaza

La estrategia de plaza selecciona puntos de venta para ofrecer productos y
determinar la forma en que éstos seran trasladados. La compaiia ha
establecido rutas que cubren zonas céntricas y zonas alejadas en las ciudades
de Cotacachi y Otavalo, siendo éste el mercado actual de la misma. Las rutas
llegan a mayoristas y principalmente a minoristas como tiendas y
autoservicios. Las actividades de los minoristas estdn encaminadas a la venta
de productos directamente al consumidor final mientras que los mayoristas
habitualmente requieren de intermediarios. Para lograr que los productos

lleguen al cliente se han establecido los denominados canales de distribucion.

Las empresas pueden disefiar sus canales de distribucion de diversas maneras
con el objetivo de hacer que los productos y servicios estén disponibles para
los clientes. Cada nivel de intermediarios de marketing que desempefia alguna
tarea para llevar el producto mas cerca del comprador final es un nivel del
canal, el numero de niveles de intermediarios indica la longitud del canal.

(Kotler & Armstrong, 2009, p. 423)

La compaiiia forma parte de los siguientes tipos de canales de distribucion:

Canal 1: En algunos casos, Disam Distribuciones tiene acceso para participar
en eventos ofreciendo sus productos al publico, asi también los consumidores
llegan a las instalaciones y adquieren ciertos productos por lo cual se define un

canal de distribucion directo.
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Canal 2 y 3: Generalmente se integra al mercado mediante el canal de
distribucion indirecto, es decir, con niveles de intermediarios (minoristas y
mayoristas). En cuanto al transporte la empresa cuenta con vehiculos propios

para cubrir los recorridos indicados.

Grafico N° 28
Canales de distribucion
Mayvorista | === | Minorista C3
Disam
Distribuciones

|

Quala \ Minorista | =% |(Consumidor C2
Ecunador
S.A.

Disam %
C1l
\ ) Distribuciones

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Precio

Disam Distribuciones al ser distribuidor directo de Quala Ecuador S.A., tomara
en cuenta los precios de venta al publico fijados por la mencionada empresa

para la comercializacion:
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Cuadro N° 60
Precio por caja

Ao 2014 2015 2016 2017 2018
Shampoo ego 65,09 68,34 71,76 75,35 79,11
Shampoo savital 65,09 68,34 71,76 75,35 79,11
Quipitos 100,54 105,57 110,85 116,39 122,21
Dofia gallina 122,23 128,34 134,76 141,50 148,57
Jugos Ya 50,56 53,09 55,74 58,53 61,46
Bonice 20,13 21,13 22,19 23,30 24,47

Fuente: Datos Disam Distribuciones
Elaborado por: Ivonne Lozano

Promocion

El fin de la promocion es incrementar las ventas, algunos autores sefialan que

la estrategia de promocion y publicidad puede ser de empujar o jalar.

El enfoque se realizard en empujar, que consiste en que el distribuidor dirige
los esfuerzos promocionales a quienes conforman el canal de distribucion

(Mayoristas y Minoristas) de manera que llegue al consumidor final. Algunos

métodos para empujar se

instauran proporcionando beneficios a los

propietarios de los establecimientos como:
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Cuadro N° 61

Promocion

Entrega de exhibidores de producto.

Entrega de homboneras o tiras de exhibicion.

Entrega de exhibidores de producto.

Entrega de exhibidores de producto.

Entrega de exhibidores de producto.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

La promocién mencionada serd en beneficio de los clientes con mayor
necesidad de acuerdo a su negocio, que debido al amplio volumen de compra

demandan de exhibidores.

Publicidad

El objetivo de publicidad es una tarea especifica de comunicacion que se quiere

alcanzar 3con determinada audiencia objetivo en determinado periodo de



116
tiempo. Se pueden clasificar los objetivos de la publicidad en funcién de su fin
primordial, independientemente de que la meta sea informar; persuadir o
recordar. El objetivo publicitario del proyecto es recordar; que consiste en
mantener relaciones con los clientes, recordar a los consumidores que pueden
necesitar el producto en un futuro préximo, recordar a los clientes donde
pueden comprar el producto y mantener las marcas en la mente de los clientes

durante las temporadas bajas. (Kotler & Armstrong, 2009, p. 529)

Para cumplir con lo citado, serd necesario proyectar una imagen corporativa
que transmita confianza y seriedad; serd necesario el uso de tarjetas de
presentacion que permitan al cliente saber a quién acudir cuando necesite
abastecimiento de su negocio. Esto se suma a la publicidad que hace el
proveedor de la marca, en este caso Quala Ecuador S.A., quien invierte en
campafias para mantener las marcas en la mente de los consumidores,
motivando a la gente para requerir los productos de Quala a minoristas y

mayoristas.

Imagen Corporativa

Disam Distribuciones es el nombre seleccionado por sus propietarios, hace

referencia a sus nombres y a su actividad principal.
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Logotipo

Se presentan varias opciones de logotipo en el Anexo 8 para la Compaiia,

entre los cuales se propone el siguiente:

Grafico N° 29

DISAM

Distribuclones

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano

Slogan

El slogan actual de la empresa es: “Més y mejor” el cual consideramos que

debe permanecer debido a su significado positivo para los clientes.

6.4 ANALISIS INTERNO DEL NEGOCIO

6.4.1 Cadena de valor

Michael Porter manifiesta que cada empresa se compone de actividades de

disefio, produccion, distribucion y apoyo a sus productos. Todas las

actividades pueden ser detalladas por medio de la cadena de valor. La cadena

de valor refleja el valor total, compuesto por actividades de valor y margen. El
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margen es la diferencia entre el valor total y el costo conjunto de llevar a cabo

actividades de valor.

Las actividades de valor se clasifican en primarias como disefio, venta,

distribucion, servicio postventa y en actividades de apoyo como recursos

humano, aprovisionamiento que sostienen a las actividades primarias.

Al

comparar la cadenas de valor de los competidores se exhiben diferencias que

fijan la ventaja competitiva.

Composicion de la cadena de valor para Disam Distribuciones:

Cuadro N° 62

Infraestructura

Espacio necesario v adecuado para el buen desempefio de funciones laborales.

Recursos Humanos

Seleccion de personal, capacitacion, remuneraciones, buen clima laboral

Desarrollo Tecnologico

Equipos necesarios para el desempefio administrativo.

. . Marketing v ..
Logistica Interna|Logistica Externa ) g3 Servicios
Ventas

Sarisfaccidn del

Compras v Despacho v

Comercializacion

almacenamiento distribucion cliente
Gestion de compra|Despacho de Fuerza de ventas, |Manejo de
de productos productos promociones sugerencias

Recepcion de
mercaderia v
almacenamiento
Gestion de
pedidos v control
de existencias

Distribucion de
productos

Participacion en
ferias, publicidad

Precios
competitivos

Recepcion v
seguimiento de
quejas
Evaluacion sobre
la satisfaccion del
cliente

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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Actividades de
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Margen

Actividades
Primarias
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6.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS HUMANOS
6.5.1 Estructura organizacional

Como se indico en el segundo capitulo, actualmente la compafiia maneja la
estructura presentada a continuacion, a través del estudio técnico del proyecto
se propone incluir, previo cumplimiento de cierto perfil, un vendedor en la

fuerza de ventas.

Grafico N° 30

Organigrama

Gerente General

Asistente
Administrativo

Vendedores

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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6.5.2 Equipo de trabajo y funciones

e FEl Gerente General estara encargado principalmente de:

= Representar a la empresa en contratos y otros actos legales.

= Elaborar presupuestos.

= Revisar los estados financieros proporcionados por el outsourcing

contable.

= Aprobar compras, transacciones, movimientos y en general el uso de

recursos de la compaiiia.

= Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de la

compaiiia.

= Tomar de decisiones sobre nuevas inversiones.

= Disidir sobre promociones y publicidad.

= Visitar semestralmente a clientes.

= Participar activamente en reuniones sobre temas laborales con el

personal.
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El Administrador estara encargado principalmente de:

» Planificar, organizar, dirigir y controlar actividades administrativas.

= Elaboracion de pedidos a proveedores de acuerdo a las necesidades de

stock.

= Control y registro del inventario.

= Control y registros de la documentacion emitida y recibida, misma

que serd entregada posteriormente para el proceso externo de

contabilidad e impuestos.

El Asistente Administrativo estard encargado principalmente de:

= Supervisa el ingreso de mercaderia y la organiza de acuerdo a los

parametros establecidos.

= Despacha la mercaderia diariamente para cada vendedor.

= Revisa el reporte del vendedor y realiza el cierre de caja al final del

dia.

= Comunica a cerca de necesidades de stock.
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e Los vendedores estaran encargados principalmente de:

= FEfectuar las actividades relacionadas a la comercializacion de bienes,

vender, distribuir y entregar productos.

= Atender los negocios que incluyen las rutas establecidas.

= Comunicar sugerencias y necesidades indicadas por los clientes.

= [nformar cantidades vendidas y gastos incurridos en combustible con

la respectiva documentacion.

= Gestionar la cobranza.

6.5.3 Plan de remuneraciones

Las remuneraciones mensuales para el primer afio se establecen de acuerdo a
cada cargo, de la siguiente manera, cabe mencionar que el sueldo

correspondiente a un vendedor es parte de la propuesta de la presente

investigacion:
Cuadro N° 63

Cargo Cantidad Sueldo
Gerente general 1 340
Administrador 1 340
Asistente Administrativo ' 1 ' 340
Vendedor | 4 | 1.360

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ivonne Lozano
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7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e A partir de la apreciacion de que los productos comercializados y distribuidos por

Disam Distribuciones provienen de la marca Colombina, empresa que ha
determinado el alcance que tendran los distribuidores de sus productos mediante
rutas blindadas. Con estas consideraciones la forma mas factible de crecimiento
se concibe con la comercializacion de otras marcas, que para este estudio

provienen de la empresa Quala Ecuador S.A.

El estudio de mercado sefiala que existe aceptacion a productos de la empresa
Quala Ecuador S.A con los porcentajes: (Shampoo Ego 70%, Shampoo Savital

70%, Quipitos 38%, Dofia Gallina 49%, Jugos Ya 96%, Bonice 47%).

El1 49% de los clientes es atendida por distribuidores informales, un 15% por otras
opciones y un 36% por distribuidores directos de Quala. Se determina atacar una
proporcion sobre el 64% de clientes, en donde su suministro se da por medio de
distribuidores informales y otras opciones que son casos en los que los
propietarios de los negocios a falta de distribuidores, se trasladan a bodegas en la

ciudad de Ibarra para ser abastecidos. La proporcion mencionada sera del 21%.
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e Existe la oportunidad para la organizacion de liderar el sector ya que debido a la
metodologia de trabajo de los competidores mds importantes existen
inconformidades en el cliente referidas por ejemplo a la impuntualidad en visitas y
entregas, y poca variedad. A esto se suma que Disam Distribuciones sera
distribuidor directo de Quala Ecuador S.A lo que le da una ventaja y
adicionalmente significa que no habria intermediarios por ende el precio no sera

encarecido.

e Los clientes actuales consideran que la empresa destaca principalmente por tener

variedad en stock, productos de calidad y puntualidad en visitas y entregas.

e La ubicacion actual de la empresa en la ciudad de Cotacachi localizada en las

calles Vacas Galindo y Telésforo Pefiaherrera es la mas idonea.

e El escenario empresarial descrito mediante la diagramacion de los procesos mas
importantes establece la falta de formalidad en las funciones de cada cargo de

manera que ciertos cargos son subutilizados.

e Para cubrir el porcentaje objetivo en el mercado (21%) sera necesario incrementar
un vendedor en la fuerza de ventas con su respetivo vehiculo, de ello que la
inversion inicial de USD 18.716 que sera recuperada en un periodo de tres afios y
siete meses. El financiamiento de la misma sera: fondos de la institucion

financiera de USD 5.000 y fondos propios por USD 13.716.



7.2

125

e Posteriormente indica que el proyecto es financieramente rentable con un VAN de

USD 11.692 resultado positivo y una TIR del 36,71% mayor a la tasa minima de

rendimiento aceptable TMAR que es del 16,52%

RECOMENDACIONES

Aplicar el proyecto formulado debido a que proporciona diversas estrategias que

van a permitir el crecimiento y desarrollo de la empresa.

Invertir en cuanto a publicidad y promocion con el objetivo de mantener los

clientes actuales y atraer clientes potenciales.

Promover una cultura organizacional de forma que el personal de ventas tengan

las habilidades y destrezas necesarias para contribuir a la fidelizacion de clientes.

Aprovechar y hacer un buen uso de los recursos disponibles, siguiendo niveles

presupuestados.

Evitar la subutilizacién del talento humano, delimitar funciones y optimizar su
productividad. Ejecutar programas de capacitacion y evaluacion para el personal
que colabora en la empresa, asi como también eventos fuera de oficina con la

finalidad de motivarlos creando un buen ambiente de trabajo.

Adoptar en el largo plazo nuevas rutas de distribucion e incluso analizar nuevas

marcas que puedan ser comercializadas.
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e Llevar orden en cuanto a toda la documentacion existente para evitar que la
informacion contable esté incompleta. Incluir control interno sélido para no
presentar documentacion extraviada o no enviada al contador externo,
adicionalmente, evaluar la informacién financiera y contable en conjunto con el
contador externo antes de su presentacion ante la autoridad pertinente con el fin

de identificar posibles inconsistencias de manera oportuna.

e Dado el tipo de negocio en el que el margen de rentabilidad por producto estd
dado por centavos de doélar, se vuelve fundamental que los vendedores cuenten
con los recursos necesarios en el caso de necesitar dar cambios. Recomendamos
que los colaboradores previo su recorrido (en zonas alejadas de la ciudad) realicen

cambios de billetes a monedas en cantidades razonables.

e Al ser una empresa cuyo eje fundamental es el inventario, recomendamos dar
seguimiento y revisar peridodicamente los reportes que muestran los movimientos
realizados.  Asi mismo, realizar conteos fisicos periddicos que permitan

identificar inconsistencias.
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ANEXO 1

ENCUESTA

1.- Indique el tipo de negocio que maneja

[ ] Bodega

2.- Adquiere actualmente los siguientes productos de Quala:

Si No

[ ]

[ T ]Shampoo ego (sachet)

[ T ]Shampoo savital (sachet)
[ T ]Quipitos (confites)

[ T ]Dofia gallina (condimento)

3.- ;Indique a quién adquiere los productos mencionados en la pregunta anterior?

[ ] Distribuidores-Quala

D Distribuidores informales

Tienda detallista

Si

[ T ]lugosYa
[T Bonice

[ 1]

No

Otros
(Cual?

[ ]

Autoservicio

4.- ;Con qué frecuencia y en qué cantidad compra los productos elegidos

en la pregunta 2?

Frecuencia:
Shampoo ego
Shampoo savital
Quipitos

Dortia gallina
Jugos Ya

Bonice

Cantidad:

Shampoo ego (sachet)

Semanal

Quincenal Mensual

Tiras (16 unidades) Cajas (24 tiras)

Shampoo savital (sachet)

Quipitos

Dofia gallina

Jugos Ya

Bonice

Fundas (48 unidades) Caja (24 fundas)

Fundas (10 unidades) Cajas (24 fundas)

Fundas (24 unidades) Caja (24 fundas)

Paquetes(10unidades) Cajas (15 paquetes)
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5.- ¢Qué forma de pago utiliza con mayor frecuencia?

[ ] Contado
[ ] Crédito
6.- Esta conforme con el servicio prestado por sus proveedores de productos Quala
[ ] Si
[ ] Medianamente

[ ] No

7.-Si su respuesta es No/medianamente, ;qué dificultade encuentra en los proveedores
actuales? (una opcion)

[ ] Impuntualidad [ ] Mala calidad de los productos
[ ] Poca viriedad [ ] Plazo de pago
[ ] Mal servicio
8.- Identifique entre las siguientes opciones quién es su proveedor mas importante
Distribuidores-Contiteca [ ] Otros
Distribuidores-Cordialsa Jlual? oo

Distribuidores- Arcor
Distribuidores-La universal

Vendedores nformales

IRNpnRERl

9.- ;Compraria los siguientes productos a Disam Distribuciones?

Si No Si No

[ [ ]Shampoo ego (sachet) [ [ ]lugosYa
[ [ |Shampoo savital (sachet) [ [ ]Bonice
[ [ ]Quipitos (contites)
[ [ ]Dofa gallina (condimento)
10.- ;Como califica usted el servicio de Disam Distribuciones?
[ ] Excelente [ ] Bueno [ ] Malo
11.- Marque el beneficio que considera que Disam Distribuidores le ofrece
[ ] Puntualidad [ ] Buena calidad productos
[ ] Varidad en stock [ ] Plazo de pago convenientes

|:| Buena atencion
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ANEXO 2

LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

DISAM
Distribuclones

DISAM Distribuciones

Levantamiento de Procesos

CODIGD
Log-03

Proceso: ALMACENAMIENTO

| IMICID )

A

Superviza el ingreso de la
mercaderia en bodega

Asistente Administrativo

h

Organiza v percha s

mercaderia

Asistente Administrativo

caducidad
Iejana’?

MO

Lbicar productos al inicio
ke la percha

Asistente Admimsirativo

sl
L

Ubricar productos al final
de la percha

Asistente Administrativo

FIN

Fir
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- | DISAM

Digtribuclones

DISAM Distribuciones

Levantamiento de Procesos

CODIGO
Log-01

Proceso: COMPRAS

Edicion No. 01

| Pag, 1 de 2

Yerifica existencia de
imventario

Asistente Administrativo

Elabora el pedide

Admimistrsdor

L

Apreha el pedido v
comiact u los provesdores

Gerente General

L

Yerifica plazo de legada
del pedido {3 dias)

Gerente General
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DISAM

Distribuglones

DISAM Distribuciones

Levantamento de Procesos

CODIGO
Proceso: COMPRAS
Log-01
Edicion No. 01 | Pag. 2 de?2
Contacrar al proveedor
soligitando cumplimienio
el plazo
Crerente Creneeral
|
Recibe la mercaderia,
verifica su estado y
Gantidud
Asistente Administrativo
Devoluciin de producto,
recibe wota de crédito
emitida por el proveedor
Crerente Genreral
] Fac F'ﬂﬁzu el pago y ""ﬂ']ﬁ_“ Comprobante de
Proveedor » EChma wf firme de la documentacion »  retencion s Provesdor
\-‘--J/,..—-—-..\ _“---r"‘/-r'"_"l-\'
Crerenite Cieneral
L
Ingresa fcturacion v
refencion en base de excel Registro- de
documentzcion
Administrador
"
Entrega documentacion
para la declaracion Contador
mensual extern

Administrador

FIM
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- Dlsfgfld G .
Distribuclones DISAM Distribuciones Levamamiento de Procesos
CODIGO Proceso: VENTAS
Log-02

Edicion No. 01 Pag. 1de?2

| IMICIY )

h

Despacha la mercaderia
reponiendn la cantidad
vendida ] dis anterior

Asistente Administrativo

L
Organiza mercaderia en el
vehiculo v efectin
recorride oferiando
productos

Vendedor

Cobssanza de saldos
anferiones, foma nuevns
pedidos v verifica stock

Vendedor

M3

51
¥

Entrega de productos al
cliente e imdica monto a

pagar
Vendedor

Listado de
ventas por
cobrar
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DISAM

DISAM Distribuciones Levantamiento de Procesos

-ODIG
CODIGO Proceso: VENTAS
Log-02
Edicion No. 01 Pag. 2 de 2
Listaco de
ventas del dia
r i Emite factura v verifica
omprobante de fi i .
Cliente »  retencion < I p| ~Facur » | Cliente
“‘-‘-_-r".'fr"'_"‘u\_' m
Vendedor

Retorna, presenta
documentos v listadios para
cuidre de caja

Vendedor

Venfica cuadre de caja

Asistente Administrativo

|

Descuenta el sueldo del
5[— vendedor FIN

TExiste
faltantes?

Asistente Administrativo
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ANEXO 3

DISTRIBUCION DE INSTALACIONES

PROPIEDAD:

SR. LOZANO CEVALLOS ALVARO SANTIAGO

PROYECTO: PR FIETARIGC:

IV i LALULE TELE S I'|_I‘.|.'J.|--I-_|-:|-|]_ i WRLA AL Y IR AL W
CLANE CATASTRAL:
Nro. FREL:

Encala e Larina:

11

FACHADA FRONTAL

ESCALA: 1« 100
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ANEXO 4

CUENTAS POR COBRAR 2014 /CUENTAS POR PAGAR 2014
Shampoo ego

Total / Ventas/
Descripcion Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre

Créditos Compras
Cantidad en cajas 11 12 12 12 13 13 13 13 13 13 15 11 151 -
PV 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09
Ingresos 715,97 781,05 781,05 781,05 846,14 | 846,14 | 846,14 | 846,14 846,14 846,14 976,32 715,97 | 9.828,26 -
80% 572,77 624,84 624,84 624,84 676,91 | 676,91 | 676,91 | 676,91 676,91 676,91 781,05 572,77 7.862,61
20% 0,00 143,19 156,21 156,21 156,21 | 169,23 | 169,23 | 169,23 169,23 169,23 169,23 195,26 143,19 1.965,65

Ingreso Mensual | 572,77 768,04 781,05 781,05 833,12 | 846,14 | 846,14 | 846,14 846,14 846,14 950,28 768,04

Costo 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00
Costos 624,01 624,01 624,01 676,01 676,01 | 676,01 | 676,01 | 676,01 676,01 780,02 572,01 624,01
40% 249,61 249,61 249,61 270,41 270,41 | 270,41 | 270,41 | 270,41 270,41 312,01 228,80 249,61 3.161,67
60% 374,41 374,41 374,41 405,61 | 405,61 | 405,61 | 405,61 405,61 405,61 468,01 343,21 374,41 4.742,50

Gasto Mensual 249,61 624,01 624,01 644,81 676,01 | 676,01 | 676,01 | 676,01 676,01 717,61 696,81 592,81

6¢l



Shampoo Savital

Total /
Descripcion Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Crédit
réditos
Cantidad en cajas 10 13 14 14 14 14 13 13 14 14 16 11 160
PV 65,09 | 65,09 | 65,09 | 65,09 | 6509 | 65,09 | 6509 | 65,09 65,09 65,09 65,09 65,09
Ingresos 650,88 | 846,14 | 911,23 | 911,23 | 911,23 | 911,23 | 846,14 | 846,14 911,23 911,23 | 1.041,40 715,97 |10.414,05
80% 520,70 | 676,91 | 728,98 | 728,98 | 728,98 | 728,98 | 676,91 | 676,91 728,98 728,98 833,12 572,77
20% 0,00 130,18 | 169,23 | 182,25 | 182,25 | 182,25 | 182,25 | 169,23 169,23 182,25 182,25 208,28 143,19
Ingreso Mensual | 520,70 | 807,09 | 898,21 | 911,23 | 911,23 | 911,23 | 859,16 | 846,14 898,21 911,23 | 1.015,37 781,05
Costo 52,00 | 52,00 | 52,00 | 52,00 | 52,00 | 52,00 | 52,00 | 52,00 52,00 52,00 52,00 52,00
Costos 676,01 | 728,02 | 728,02 | 728,02 | 728,02 | 676,01 | 676,01 | 728,02 728,02 832,02 572,01 572,01 8.372,17
40% 270,41 | 291,21 | 291,21 | 291,21 | 291,21 | 270,41 | 270,41 | 291,21 291,21 332,81 228,80 228,80
60% 405,61 | 436,81 | 436,81 | 436,81 | 436,81 | 405,61 | 405,61 436,81 436,81 499,21 343,21 343,21
Gasto Mensual | 270,41 | 696,81 | 728,02 | 728,02 | 728,02 | 707,21 | 676,01 | 696,81 728,02 769,62 728,02 572,01

Ventas/

Compras

8.331,24
2.082,81

3.348,87
5.023,30

ovl



Total /
Descripcion Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Crédit
réditos
Cantidad en cajas 10 11 12 12 11 12 12 11 12 12 14 10 139
PV 100,54 | 100,54 | 100,54 | 100,54 | 100,54 | 100,54 | 100,54 | 100,54 100,54 100,54 100,54 100,54
Ingresos 1.005,42(1.105,97|1.206,51 | 1.206,51 | 1.105,97| 1.206,51 | 1.206,51 | 1.105,97 | 1.206,51 |1.206,51| 1.407,59 | 1.005,42 |13.975,39
80% 804,34 | 884,77 | 965,21 | 965,21 | 884,77 | 965,21 | 965,21 | 884,77 965,21 965,21 1.126,07 804,34
20% 0,00 201,08 | 221,19 | 241,30 | 241,30 | 221,19 | 241,30 | 241,30 221,19 241,30 241,30 281,52 201,08
Ingreso Mensual | 804,34 |1.085,86|1.186,40|1.206,51|1.126,07 | 1.186,40 | 1.206,51 | 1.126,07 | 1.186,40 |1.206,51 | 1.367,38 1.085,86
Costo 80,02 80,02 80,02 80,02 80,02 80,02 80,02 80,02 80,02 80,02 80,02 80,02
Costos 880,18 | 960,19 | 960,19 | 880,18 | 960,19 | 960,19 | 880,18 | 960,19 960,19 1.120,23| 800,16 880,18 |11.202,25
40% 352,07 | 384,08 | 384,08 | 352,07 | 384,08 | 384,08 | 352,07 | 384,08 384,08 448,09 320,06 352,07
60% 528,11 | 576,12 | 576,12 | 528,11 | 576,12 | 576,12 | 528,11 576,12 576,12 672,14 480,10 528,11
Gasto Mensual | 352,07 | 912,18 | 960,19 | 928,19 | 912,18 | 960,19 | 928,19 | 912,18 960,19 1.024,21 | 992,20 832,17

Ventas/
Compras

11.180,31
2.795,08

4.480,90
6.721,35

84!



Doia Gallina

Total /
Descripcion Enero | Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Crédit
réditos
Cantidad en cajas 8 8 11 11 10 12 10 11 12 15 14 7 129
PV 122,23 | 122,23 | 122,23 | 122,23 | 122,23 | 122,23 | 122,23 | 122,23 122,23 122,23 122,23 122,23
Ingresos 977,84 | 977,84 |1.344,53|1.344,53|1.222,30 | 1.466,76 | 1.222,30 | 1.344,53 | 1.466,76 |1.833,45| 1.711,22 855,61 |15.767,68
80% 782,27 | 782,27 |1.075,62|1.075,62| 977,84 |1.173,41| 977,84 |1.075,62| 1.173,41 |1.466,76| 1.368,98 684,49
20% 0,00 195,57 | 195,57 | 26891 | 268,91 | 244,46 | 293,35 | 244,46 268,91 293,35 366,69 342,24 171,12
Ingreso Mensual | 782,27 | 977,84 |1.271,19|1.344,53|1.246,75|1.417,87|1.271,19|1.320,09| 1.442,32 |1.760,11| 1.735,67 | 1.026,73
Costo 97,37 | 97,37 97,37 97,37 97,37 97,37 97,37 97,37 97,37 97,37 97,37 97,37
Costos 778,99 (1.071,11|1.071,11| 973,73 |1.168,48| 973,73 |1.071,11|1.168,48| 1.460,60 |1.363,23| 681,61 876,36 |12.658,52
40% 311,59 | 428,44 | 428,44 | 389,49 | 467,39 | 389,49 | 428,44 | 467,39 584,24 545,29 272,65 350,54
60% 467,39 | 642,66 | 642,66 | 584,24 | 701,09 | 584,24 | 642,66 701,09 876,36 817,94 408,97 525,82
Gasto Mensual | 311,59 | 895,83 |1.071,11|1.032,16|1.051,63|1.090,58 |1.012,68 | 1.110,05| 1.285,33 |1.421,65| 1.090,58 759,51

Ventas/
Compras

12.614,15
3.153,54

5.063,41
7.595,11

ol



Total /
Descripcion Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Crédit
réditos
Cantidad en cajas 53 57 57 56 58 58 58 57 58 62 62 51 687
PV 50,56 50,56 50,56 50,56 50,56 50,56 50,56 50,56 50,56 50,56 50,56 50,56
Ingresos 2.679,80(2.882,05|2.882,05|2.831,49|2.932,62|2.932,62|2.932,62|2.882,05| 2.932,62 |3.134,87| 3.134,87 | 2.578,68 |34.736,34
80% 2.143,842.305,64 | 2.305,64 | 2.265,19|2.346,09 | 2.346,09 | 2.346,09 | 2.305,64 | 2.346,09 |2.507,89| 2.507,89 | 2.062,94
20% 0,00 535,96 | 576,41 | 576,41 | 566,30 | 586,52 | 586,52 | 586,52 576,41 586,52 626,97 626,97 515,74
Ingreso Mensual | 2.143,84 | 2.841,60|2.882,05|2.841,60|2.912,39 | 2.932,62 |2.932,62 (2.892,17| 2.922,50 |3.094,42| 3.134,87 | 2.689,92
Costo 40,02 40,02 40,02 40,02 40,02 40,02 40,02 40,02 40,02 40,02 40,02 40,02
Costos 2.280,9212.280,92 | 2.240,90 | 2.320,93 | 2.320,93 | 2.320,93 | 2.280,92 | 2.320,93 | 2.481,00 |2.481,00| 2.040,82 | 2.160,87 |27.531,06
40% 912,37 | 912,37 | 896,36 | 928,37 | 928,37 | 928,37 | 912,37 | 928,37 992,40 992,40 816,33 864,35
60% 1.368,55|1.368,55|1.344,54 | 1.392,56 | 1.392,56 | 1.392,56 | 1.368,55 | 1.392,56 |1.488,60| 1.488,60 | 1.224,49 | 1.296,52
Gasto Mensual | 912,37 (2.280,92|2.264,91 |2.272,91|2.320,93|2.320,93|2.304,93|2.296,92| 2.384,96 |2.481,00| 2.304,93 | 2.088,84

Ventas/
Compras

27.789,07
6.947,27

11.012,42
16.518,63

vl



Total /
Descripcion Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Créd
réditos
Cantidad en cajas 15 16 16 17 17 17 16 17 16 19 20 14 200
PV 20,13 | 20,13 | 20,13 | 20,13 | 20,13 | 20,13 | 20,13 | 20,13 20,13 20,13 20,13 20,13
Ingresos 301,92 | 322,05 | 322,05 | 342,18 | 342,18 | 342,18 | 322,05 | 342,18 322,05 382,43 402,56 281,79 |4.025,62
80% 241,54 | 257,64 | 257,64 | 273,74 | 273,74 | 273,74 | 257,64 | 273,74 257,64 305,95 322,05 225,43
20% 0,00 60,38 | 64,41 | 64,41 | 68,44 | 68,44 | 68,44 | 64,41 68,44 64,41 76,49 80,51 56,36
Ingreso Mensual | 241,54 | 318,02 | 322,05 | 338,15 | 342,18 | 342,18 | 326,08 | 338,15 326,08 370,36 398,54 305,95
Costo 16,02 16,02 | 16,02 | 16,02 | 16,02 | 16,02 | 16,02 | 16,02 16,02 16,02 16,02 16,02
Costos 256,30 | 256,30 | 272,32 | 272,32 | 272,32 | 256,30 | 272,32 | 256,30 304,36 320,38 224,27 256,30 |3.219,80
40% 102,52 | 102,52 | 108,93 | 108,93 | 108,93 | 102,52 | 108,93 | 102,52 121,74 128,15 89,71 102,52
60% 153,78 | 153,78 | 163,39 | 163,39 | 163,39 | 153,78 | 163,39 153,78 182,62 192,23 134,56 153,78
Gasto Mensual | 102,52 | 256,30 | 262,71 | 272,32 | 272,32 | 265,91 | 262,71 | 265,91 275,53 310,77 281,93 237,08

Ventas/
Compras

3.220,50
805,12

1.287,92
1.931,88

124!



ANEXO 5

INVENTARIO
INVENTARIO
2014 Shampoo ego Shampoo savital Quipitos Doiia Gallina Jugos Ya

Inventario Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Saldo Inicial 0 0 0 0 0 0
Compras 163 171 150 138 741 216
Ventas del afio 151 160 139 129 687 200
Saldo Final (inv de seguridad) 12 11 11 9 54 16
Costo 52,00 52,00 80,02 97,37 40,02 16,02
Valor de inventario 624,01 572,01 880,18 876,36 2160,87 256,30 5369,73

94!



2015 Shampoo ego  Shampoo savital Quipitos Doiia Gallina

Inventario Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Saldo Inicial 12 11 11 9 54 16
Compras 154 163 142 132 698 204
Ventas del afio 153 162 141 131 697 203
Saldo Final (inv de seguridad) 13 12 12 10 55 17
Costo 54,60 54,60 84,02 102,24 42,02 16,82
Valor de inventario 709,81 655,21 1008,20 1022,42 2310,93 285,94

2016 Shampoo ego  Shampoo savital Quipitos Doiia Gallina Jugos Ya

Inventario Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Saldo Inicial 13 12 12 10 55 17
Compras 156 165 144 134 707 207
Ventas del afio 155 164 143 133 706 206
Saldo Final (inv de seguridad) 14 13 13 11 56 18
Costo 57,33 57,33 88,22 107,35 44,12 17,66
Valor de inventario 802,64 745,31 1146,83 1180,89 2470,59 317,90

5992,52

6664,15

4l



2017 Shampoo ego  Shampoo savital Quipitos Dofia Gallina Jugos Ya Bon Ice

Inventario Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Saldo Inicial 14 13 13 11 56 18
Compras 158 168 146 135 717 210
Ventas del afio 157 167 145 134 716 209
Saldo Final (inv de seguridad) 15 14 14 12 57 19
Costo 60,20 60,20 92,63 112,72 46,32 18,54
Valor de inventario 902,97 842,77 1296,80 1352,66 2640,45 352,33

2018 Shampoo ego  Shampoo savital Quipitos Doiia Gallina

Inventario Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Saldo Inicial 15 14 14 12 57 19
Compras 160 170 148 137 726 212
Ventas del afio 159 169 147 136 725 211
Saldo Final (inv de seguridad) 16 15 15 13 58 20
Costo 63,21 63,21 97,26 118,36 48,64 19,47
Valor de inventario 1011,32 948,11 1458,90 1538,65 2821,11 389,42

7387,97

8167,52

Lyl
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ANEXO 6

CALCULO DE NOMINA (Mensual)

Ingresos
Fecha de
Remuneracion Fondos de Total
Ingreso
Unificada Reserva Ingresos
Vendedor IV 2014 03-ene-14 340,00 0,00 340,00
Vendedor IV 2015 03-ene-14 357,00 29,74 357,00
Vendedor IV 2016 03-enc-14 374,85 31,23 374,85

Décimo Tercer Sueldo

Beneficios Sociales

Décimo Cuarto Sueldo

Vacaciones IESS Patronal
28,33 28,33 14,17 4131
29,75 29,75 14,88 4338
31,24 31,24 15,62 45,54

Descuentos [
Total a Costo Empresa

IESS Otros Total -

Anticipos Recibir al mes

Individual Descuentos Descuentos

31,79 0,00 0,00 31,79 308,21 452,14
33,38 0,00 0,00 33,38 353,36 504,49
35,05 0,00 0,00 35,05 371,03 529,71
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ANEXO 7
TABLA DE AMORTIZACION

Aiio Cuota Interés Capital Saldo
2014 1.427 701 726 4.274
2015 1.427 585 843 3.431
2016 1.427 449 978 2.453
2017 1.427 292 1.135 1.318
2018 1.427 110 1.318 0
Total 7.137 2.137 5.000 -

BENEFICIARIO

INSTIT. FINANCIERA  Banco Nacional de Fomento

MONTO EN USD 5.000,00

TASA DE INTERES 15,00% T. EFECTIVA 16,0755%

PLAZO 5 afios

GRACIA 0 afios

FECHA DE INICIO 01/01/2014

MONEDA DOLARES

AMORTIZACION CADA 30 dias

Numero de periodos 60 para amortizar capital
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13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

ANO

2014
2014
2014
2014
2014
2014
2014
2014
2014
2014
2014
2014
2015
2015
2015
2015
2015
2015
2015
2015
2015
2015
2015
2015
2016
2016
2016
2016
2016
2016
2016
2016
2016
2016
2016
2016
2017
2017
2017
2017
2017
2017
2017
2017
2017
2017
2017
2017
2018
2018
2018
2018
2018
2018
2018
2018
2018
2018
2018
2018

VENCIMIENTO

31-ene-2014
02-mar-2014
01-abr-2014
01-may-2014
31-may-2014
30-jun-2014
30-jul-2014
29-ago-2014
28-sep-2014
28-oct-2014
27-nov-2014
27-dic-2014
26-ene-2015
25-feb-2015
27-mar-2015
26-abr-2015
26-may-2015
25-jun-2015
25-jul-2015
24-ago-2015
23-sep-2015
23-oct-2015
22-nov-2015
22-dic-2015
21-ene-2016
20-feb-2016
21-mar-2016
20-abr-2016
20-may-2016
19-jun-2016
19-jul-2016
18-ago-2016
17-sep-2016
17-oct-2016
16-nov-2016
16-dic-2016
15-ene-2017
14-feb-2017
16-mar-2017
15-abr-2017
15-may-2017
14-jun-2017
14-jul-2017
13-ago-2017
12-sep-2017
12-o0ct-2017
11-nov-2017
11-dic-2017
10-ene-2018
09-feb-2018
11-mar-2018
10-abr-2018
10-may-2018
09-jun-2018
09-jul-2018
08-ago-2018
07-sep-2018
07-oct-2018
06-nov-2018
06-dic-2018

150

SALDO
5.000,00
4.943,55
4.886,40
4.828,53
4.769,93
4.710,61
4.650,54
4.589,72
4.528,14
4.465,80
4.402,67
4.338,75
4.274,04
420851
4.142,17
4.075,00
4.006,98
3.938,12
3.868,40
3.797,80
3.726,33
3.653,96
3.580,68
3.506,49
3.431,37
3.355,31
3.278,31
3.200,34
3.121,39
3.041,46
2.960,53
2.878,58
2.795,62
2.711,61
2.626,56
2.540,44
2.45325
2.364,96
2.275,57
2.185,07
2.093,43
2.000,65
1.906,71
1.811,59
1.715,29
1.617,78
1.519,05
1.419,09
1.317,88
1.215,40
1.111,65
1.006,59
900,23
792,53
683,49
573,08
461,29
348,11
234,93
120,33
432

INTERES

62,50
61,79
61,08
60,36
59,62
58,88
58,13
57,37
56,60
55,82
55,03
54,23
53,43
52,61
51,78
50,94
50,09
4923
48,35
47,47
46,58
45,67
44,76
43,83
42,89
41,94
40,98
40,00
39,02
38,02
37,01
35,98
34,95
33,90
32,83
31,76
30,67
29,56
28,44
27,31
26,17
25,01
23,83
22,64
21,44
20,22
18,99
17,74
16,47
15,19
13,90
12,58
11,25
9,91
8,54
7,16
5,77
435
2,94
1,50

2.137,03

CAPITAL

56,45
57,16
57,87
58,59
59,33
60,07
60,82
61,58
62,35
63,13
63,92
64,72
65,52
66,34
67,17
68,01
68,86
69,72
70,59
71,48
72,37
73,28
74,19
75,12
76,06
77,01
77,97
78,95
79,93
80,93
81,94
82,97
84,00
85,05
86,12
87,19
88,28
89,39
90,50
91,64
92,78
93,94
95,12
96,30
97,51
98,73
99,96
101,21
102,48
103,76
105,05
106,37
107,70
109,04
110,41
111,79
113,18
114,60
116,01
117,45

4.999,95

DIVIDENDO

118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95
118,95

7.136,98



151

Microcrédito

Informacion | Requisitos Persona Natural | Requisitos Persona Juridica

Sujetos de Todas las personas naturales o juridicas legalmente constituidas, que se encuentren relacionadas con la
credito: produccion, COMercio, o Servicios.

Financiamiento: Se financiara hasta el 100% del proyecto de inversion a realizarse.

Interés: La tasa de interés sera del 11% para produccion y del 15% anual para el sector de comercio y senvicio.
Monto: Desde USD § 100 Hasta USD § 20.000

Plazo: Hasta 5 afios

E::du;uc: del Capital de trabajo y activos fijos.

Garantia: Quirografarias (personal) hasta USD § 15.000, Prendaria o Hipotecaria (Opcional) hasta USD § 20.000.

Microcredito

Informacion | Requisitos Persona Natural | Requisitos Persona Juridica

=l o h Jds

[==]

10.
11.
12.

13.
14.

. Copia (B/N o a Color) legible y no deteriorada de la Cédula de Ciudadania vigente del (los) Representante(s) Legal(s).
. Copia (B/N o a Color) legible y no deteriorada del certificado de votacion del (los) Representante(s) Legal(s) del ditimo

proceso elecioral.

. Copia de la Escritura de Constitucion de la Empresa.

. Copia de los Estatutos de la Empresa.

. Copia del Mombramiento actualizado debidamente inscrito, del o los Representantes Legales.
. Copia legible del Registro Unico de Contribuyentes RUC.

. Comprobante de pago de agua, luz, o teléfono o un documeanto gue permita la verificacion domicilio con una validez de

fres meses de la Empresa.

. Copia de la Momina de Accionistas del ditimo ejercicio econdmico de |a presentado a la Superintendencia de Companias.

. Certificado del IESS donde conste que las obligaciones patronales se encuentren al dia.

Copia legible de Ia dltima Declaracion del Impuesto a la Renta de la Empresa.
Copia lzgible de la dltima Declaracion del VA de la Empresa.

Criginal de Pro forma o cotizaciones verificables de casas comerciales o proveedores de las inversiones a realizar con el
préstamo. En el caso de obras de infraestructura debera presentarse el presupuesto de construccién. (QObligatorio cuando
se adguisicion de Activos Fijos e Inventario).

Copia de los Estados Financizros de los dos ultimos ejercicios econdmicos, presentados al drgano de contral.

Copia legible de permisos de funcionamiento.

. Certificado actualizado de cumplimiento de obligaciones emitido por la Superintendencia de Compafias.
. Original (es) o Copia (a) de Cerificados Bancarios de la Empresa.

. Original (es) o Copia (2) de Referencias Comerciales de la Empresa.

. Original (es) o Copia (a) de Referencias proveedores de la Empresa.

. Original del Certificado de no adeudar o estar al dia en los pagos (En otras Instituciones del Sistema Financiero) de la

Empresa.

. Original de Certificado conferido por la Direccion de Extranjeria, de que el (los) Representante(s) Legal(s) es residente en

el pais y esta facultado a realizar |a actividad para la cual s2 concede el préstamo.

. Original de Certificado del Ministerio de Coordinacion de Seguridad, u Organismos que haga sus veces, de no encontrarse

incurso en la prohibicion del art. 40 de la Ley de Seguridad Publica v del Estado, referente a la posesion, adquisicion y
concesiones de tierras en las zonas de seguridad de frontera v en areas reservadas de seguridad.
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ANEXO 8
OPCIONES DE LOGOTIPO
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