PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE IBARRA

ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL

INFORME FINAL DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

TEMA:

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA SUCURSAL DE LA
DISTRIBUIDORA OLIVESA, EN LA CIUDAD DE IBARRA”

PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE

INGENIERA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA CPA.

LINEA DE INVESTIGACION:

Gestion Contable, Financiera, Tributaria y Costos.

AUTORA: VILLOTA REVELO MISHEL CAROLINA

ASESOR: ING. ROBERTO TADEO, MBA.

IBARRA, MARZO - 2019.



CERTIFICACION DE ASESOR

Ibarra, 21 de marzo del 2019

Ing. Patricio Roberto Tadeo Tadeo, MBA.
ASESOR DEL PROYECTO DE GRADO

CERTIFICA:

Haber revisado el presente informe final de investigacion, el mismo que se ajusta a las normas
vigentes en la Escuela de Negocios y Comercio Internacional (ENCI), de la Pontificia
Universidad Catolica del Ecuador Sede Ibarra (PUCE-SI); en consecuencia, autorizo su

presentacion para los fines legales pertinentes.




PAGINA DE APROBACION DEL TRIBUNAL

El jurado examinador, aprueba el presente informe de investigacion en nombre de la Pontificia
Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra (PUCE-SI):

A AP B N
Roberto Tadeo Tadeo, MBA.

Ing. Jorge/Miguel Cu&TtGT»X\"cllan}ﬂa, MBA.

C.C.:100130367-4

v

Ing. Maria Eugenia Fernandez Badillo, MBA

C.C..060414532-6



DEDICATORIA

A ti mi Dios, por darme fuerza, valentia, coraje y paciencia para continuar en este proceso de

perseguir mis suefios y logar mis metas.

A mis adorados Padres, por ser mi apoyo absoluto, mi ejemplo de lucha constante y por
ensefiarme que todo lo que se hace con amor, esfuerzo y dedicacién tiene una gran

recompensa.

A mis hermanas, que son el pilar fundamental en mi vida, por sus consejos y amor
incondicional, a todos mi familiares, Ingenieros y amigos que han compartido conmigo

grandes momentos que estaran siempre guardados en mi mente y corazén.

Este trabajo es para ustedes...

Mishel Carolina Villota Revelo



AGRADECIMIENTO

A mis padres Rodrigo Villota y Oliva Revelo, quienes, con paciencia, amor, sacrificio,
esfuerzo, consejos y trabajo arduo, fueron el pilar fundamental en mi formacion tanto en
valores, académica, como de la vida, por su gran apoyo incondicional perfectamente
mantenido a través del tiempo, los cuales me han permitido llegar a cumplir una meta mas,
gracias a ustedes he logrado llegar hasta aqui y convertirme en una gran profesional, me siento

orgullosa de tener a dos personas maravillosas guiandome en este largo camino llamado vida.

A mis hermanas Katherine y Alejandra que mis mejores amigas, confidentes, por su gran

apoyo, sus consejos y su amor, por ensefiarme a ser una mejor persona dia a dia.

A mi amor Jorge Luis Muiioz, que, con paciencia, amor, supo darme la fuerza y apoyo

necesario en este proceso de formacion profesional, te amo.

Agradezco a la Escuela de Negocios y Comercio Internacional de la Pontificia Universidad
Catolica del Ecuador Sede-lbarra, a mis queridos docentes, por formarme no solo

profesionalmente sino también personalmente.

Finalmente quiero expresar mi mas grande y sincero agradecimiento al MBA. Roberto Tadeo,
principal colaborador durante todo este proceso, quien, con su direccion, conocimiento,
ensefianza, supo guiarme de manera apropiada para culminar con éxito el desarrollo de este

trabajo.
A todos ellos mi eterna gratitud

Mishel Carolina Villota Revelo



INDICE DE CONTENIDOS

CERTIFICACION DE ASESOR ....ooouiviieeiieeeeieteteeeeeesests s eesesess e sssessssesasssessessssssssssessssesssessenensans ii
PAGINA DE APROBACION DEL TRIBUNAL .....oouitriuieeieitnseeisesesseessesssessessesssessessssssessessssssens ii
DEDICATORIA ettt ettt b e e bt bt b e s bt e e bt e e bee e bt e e sbeeeastessbeeebeeenneeens iv
INTRODUGCCION ..ottt et s st s s s s e ssnsssenasessanassnassananens 1
(072 21t 111 10 1 OO OU RO 2
1. IMIBICO TOTICO ...ttt ettt ettt ettt b e b bt s e bt e bt e e et e st eb e s b e b et ebeebe s b et eneenene 2
1.1 El PIAN 08 NEYOCIOS. ...eevetieiieiietinteeit ettt ettt ettt sttt sb e sae ettt et et b e e bt e s e benbesaeensenee 2
1.1.1 Para qué Sirve Un Plan d& NEJOCIOS. ......ccveierierieeieieriesteeeeeesaeseeseeeaestesseeseessessesseeseesessessesseensenes 2
1111 RAZONES INTEINGS. ..eeeveeeiieiiieteree sttt sttt ettt et ettt e b e e e sae e sanesmnesreesanennees 3
1.1.1.2  RAZONES EXIBINAS «..ouvieiiieieeeee ettt ettt ettt st s s s 3
1.1.2 TipoS de Plan de NEGOCIOS. ......ccuerieiiriiriieiieterteeie ettt sttt sttt sttt n e bt sbe e 4
1.1.3 Fundamentos del plan de NEGOCIOS. .......cc.eeiiriiriirieieriereeie ettt 5
1.1.4 Componentes del plan de NEGOCIOS. ......cecvieiiieiiee ettt te e e e s re e s be e sbe e sreesateesnteeens 5
1.1.4.1 EStUdIO € MEICAUD. ....cueeuiiiiriieieeteteet ettt bttt et 6
1.1.4.2 ESEUAIO tECNICO. ...ttt ettt ettt sttt bt e bbb eneeneeeen 11
1.1.4.3 EStudio AQMINISIFALIVO. ......ovviriiiiieieierteeiei ettt sttt sbe e enees 14
1.1.4.4 EStUdIO FINANCIEIO. ..oviiieiiieiieeeeet ettt s sr e s 18
1.2 GENEIAIIUAUES ...ttt sr et r bt n e re e eanes 20
1.2.1 Crecimiento 0 eXpansion 0 UNA EMPIESA. ....cc.eccvierreeereeireereeeeseesreesteesseesseesseesteesseeseessesssesseessns 20
1.2.2 SUCUISAL ...ttt st ettt b et n b bt e enenneseeennes 21
1.2.2.1 Caracteristicas de UNA SUCUISAL. .........coueieiririiieieie ettt 21
1.2.2.2 ConStItUCION de 12 SUCUISAL. .....c..cuiiiiiiiiiieiciertee et 22
1.2.2.3 Actos posteriores a la inscripcion de una SUCUISal. ........c.ccceiveiieieeiieiieceece e 24
1.2.2.4 Quien adminiStra 1a SUCUISAL ........ccveiiiiiiiiceiie ettt ettt e et e e e eare e e eareas 24
1.2.2.5 Diferencia entre SUCUISal Y AgENCIA. ...c.eeevvvieieeeiieieiie e estreerreeseeesteeesee e eteeebreeseeetaeesaeensnes 24
I Ao 1= o od - VR 25
1.2.3.1 QUE €5 UNA AQENCIA. .veevrierreirieiteeiteeiteesteesteeteeteesessseessessaessaesssesseesseesseeseeseesseessesnsesssesnsesseesses 25

Vi



1.2.3.2 Quien aprueba la apertura de UNa agENCIA. .......cceeveeeereiieeiie e s et ste e et ereereereeeae e 26

1.2.3.3 Caracteristicas de UNA AQENCIA. .....cceevreeiieeirieiieteere et see e e s e e sbeesteesteesbeesbeenseenseeasessaesens 26
L. 3 EMPIESA OlIVESA ..c.evecvieitiiciieitie ittt et te et et e v e s e stvesaaestaesbaesteesteebeesseesteenseenseenseessesnsesseensns 28
131 IISTON. .ttt ettt b e bbb st h bbbt bbbt b bt e et 29
1.3.2 VISTON. ettt ettt h bbb h bbbttt bbbt bt bttt eneees 29
1.3.3 POItICA EMPIESATIAL .....ccveiivieiiecieeeece et sttt et e b e e beenteenteenbeensesraeenns 29
1.3.4 Aliad0S EStFatEUICOS. .. .vicviiieieitieiieeie ettt ettt e re e e st e s e e a e st e steeste e beebeesteenbeesseenseensesnsesreennns 30
1.3.5 Productos de lMPIEZA. ......ccveivieiiieiiieieete ettt sttt s e be e te et e ebeesseeneeessesnnesraesens 30
1.3.5.1 Beneficios de 10s productos de lIMpPIeza. ........ccoecvveiieiiiiiciece e 30
1.3.5.2 Productos de limpieza para el hogar Y EMPIESAS. .......c.cevvereeiiereerieeneerreesteesreereesreeseenseseneeens 31
1.3.6 Seguridad INAUSTIIAL. .........ccoeiieieeiece e sttt et e e beerteeateeaaeenaeeeaeeens 31
1.3.6.1 Productos de seguridad iNUSEIIal...........ccoeoieiieiiiee et 32
1.3.6.2 EqUipos de proteCcCion PEISONAN .........ccvecieeciieiieiece ettt re et e ees 32
1.3.6.3 Tipos de EQUIPO0 de SEQUIIAAA ........cceevieeiieeiiciiee ettt ettt et et e s eae e e 32
CAPITULOD ottt et sa et s st s e s st s s s asasae s s e senanen 34
2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL ..ottt sae s sae s s s s ssse s senaneas 34
2.1 ANTECRUBINTES ...ttt ettt st b e s bbbttt bbb s b b e b b e 34
2.2 Objetivos del dIAgNOSLICO .......icviiieiiecieereeree sttt te e e e te e te e te st e et e saaesraesasesseessaesseeseessens 35
N O o] 1= (Y ol €= 1= - | SR 35
2.2.2 ODjJEtiVOS ESPECITICOS. . e.uviieeieieiiie sttt te et ettt e et e st e e e e saaesraesseesseesraesseeseesens 35
2.3 Variables € INAICATOIES ........cc.ciiiriiriiieiieee ettt bbb 35
2.4 Matriz de relaCion diagNOSTICA. ... ...ccvereeriereeseerte et et esteesteeteeteeteesaessteesaessaesraesseesseesseesseesseessens 38
R o] o] F T To ] IRV 10T USRS 40
2.6 MALErialeS Y MELOUOS .....ocueiieiiceieee ettt ettt e ettt e et e st e e saesaaesraesseesseesreesseesseeeeas 41
2.6.1 MELOAO INUUCTIVO .....viviiinieiieiietertet ettt ettt s be e 41
2.6.2 MEtOAO JEAUCTIVO.........oouiiinieiieiirierteet ettt ettt s ebe e 41
2.6.3 MEtodo analitico — SINELICO .......eveerreiiieirieteete ettt 42
2.7 TECNICAS ...ttt bbb 42
2.7 LENCUBSTA ...ttt e st 42
2.7.2 ENITEVISTA ...ttt sttt e b et et b bbbt bbb e 42

vii



2.8 INSTRUMENTOS ...ttt et e e e s s s esreesneennees 42

2.8 LCUBSLIONAITO .....euerisiteieteet ettt ettt et b e s bt et b e s bt e bt e e e nae s b e se e s e nneeneennens 42
2.9 Tabulacién de encuesta y analisis de la informacion de la empresa OLIVESA.........ccccovvevveveenen. 43
2.9.1 ANALISIS BNEIEVISTAS......ecvitieieiietietert ettt ettt b ettt sresa e ne e 43
2.9.2 ANALISIS BNCUBSTA .......cuevetenieiiettet ettt ettt sttt b et b bttt b e e e seene e 47
2.A0 FODA. ettt b et e bt bt e bt e bt e e bt e e abe e e bt e e ebeeeabeeebeeeabeeenbeeenne 54
2.10.1 EStrategias del FODA . .......oo ittt ettt te e te et e e e te et e st e e aaesaaesaaesreesseessaeseeesseesees 55
2.10.2 PROBLEMA DIAGNOSTICO ..ot ssae s 57
CAPITULO Ittt ena st sa et sa et saeses s e s sae s sasssnesaessansenanen 58
. PROPUEST A ettt sttt bt s b e e bt e e bt e s bt e ettt e beeeabeeenbeeenteesbeeenbeeenns 58
3.1 LoCalizacion de 12 BMPIESA .......ecveiuierieeieeiiee sttt ste e e te e s re s beeete st e e aaesaaesraesaeesteesraesteeseenseas 59
3.1.1 MACTO 10CAHIZACION ...ttt s 60
3.1.2 MICIO 1OCAIIZACION.......eiviiinieiieitetet ettt st 60
3.2 Distribucion fisica de 12 SUCUISAL...........ccoeiiirieiiiiinecree e 61
3.3 TAIENTO HUMANO .....c.iiiiiitiiee ettt ettt s nn et be e 62
3.5 ASPECIOS ESIFALEGICOS ..uveevreeirieeriireitee st este e st e st e s e e te e teeteeteeateeteebeesbesaseesaesssesraesseesseessaesseeseerses 62
3.5.1 NOMDIeE 0 raZON SOCIAL.......ceeuiiiiriiiiiciieeec et 62
3.5.2 OGO A€ 12 SUCUISAL......ecuvieeiieeieeieitieettest et e st et e e et e ste et e e te et e e seesbessseesaesnaessaesseesseessnesseeseessens 62
BB B IMISION . bbbt b e bt ne e 63
351 VISION ...ttt e bbb ettt r e 63
3.6 ODJELIVOS ESITALEGICOS . .veevveeevieeieitiesteeste et e st e see e este et e et e ebeeteeteebeesbessseesaesssesseesseesseessaesseeseeses 64
R O o] 1= ()Y o =T =T | RS 64
3.6.2 ODjJEtiVOS ESPECITICOS. . euviierieeiiiieiie ettt sttt et e e e te et e et e st e e e e snaesraesseesseesraesseeseeeeas 64
3.6.3 ValOreS COMPOIAIVOS ...evvieviieiriieieiteesteestee st e stee s e e e e teeteebeestesteesseessessseessesssesssesseesseesseesseeseeses 64
A O 0T Ta T -1 1T USRS 66

A8 I (0] oo =1 - SRR 67
3.7.2 Manual de TUNCIONES ......cc.cueuiiiiiiieieieieee ettt s 69
3.8 COMEICIANIZACION. ...ttt sttt 79
3.8.1 SEGMENTACION DE MERCADO .......ooviiteiieeieeeieeeee e vesae s sess st 79
3.9. Estrategias de Marketing. ........c.ecceiieiiiiierie ettt et e et st ae e s raesreesseesreesreesseeeeas 80

viii



3.0 PIBCIO ettt et et et e e e e et e e e e e e e ———eeeeeea e ———eeeaaaa————eeeeaaaa————eeeaaaa——aeeeaaaa———aas 80

30,2 PIOUUCTO ...ttt et b e bt et b e bt bt e a e s bt b e neer e 81
3.9.3 Canales de diStribuCION — VENTAS ........ccceiririeieiiiirieiccee ettt 82
3.9.4 PromociOn y pUBLICIAAq. .........ccviiueeeieieeceeceee et ae s 84
3.9.4.1 Publicidad RAIAL ........cc.eoueuiiiiiiee ettt e 86
3.9.4.2 REUES SOCIAIES ......veviiinieiiei ettt sttt re e 87
3.9.4.3 Pagina web de 12 empresa OLIVESA ...ttt sae e 88
3.9.4.4 HOJAS VOIANTES .....veeeeeeeieciie ettt ettt ettt te e te et et e et e et e e steebeeabesabeesaesssesraesssesseesseesseeseesses 90
3.9.5 MEICNANGISING ... .ictieiieceie et ettt e et e e te e be e beesbeeabeeaaesasessaesasesssessaesteeseenses 91
CAPITULO IV ettt ettt s s sa et s st s st s enenen 93
4. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO ......ooucviveeeieeeeeee e s 93
4.1 COStO 0E 12 TNVEISION ....cviiiniiiiitiitetc ettt sttt ettt nre 93
I R 0 AV =Y 3 oY | - RSP 95
4.1.2 INVEISION VarTADIE .....oviiiiiiiii ettt 96
4.2 INVEISION TOTAL ....ovitiiiiciicet ettt ettt ebe b 96
4.2.1INVEISION INICIAL...eeivitiiiieiiee ettt ebe b 96
4.3 Estructura del Financiamiento del ProOYECLO .......c.ccvevveiieriereeceereee et 96
431 FINANCIAMIENTO ...ttt nne 97
4.32 Costo del FINANCIAMIENTO .......coveuieiiitirieicieie ettt 97
4.3.2.1 Determinacion del Costo del Capital ..........c.cccveveiieiiierieseese e 98
4.32.2 Tabla de AMOITIZACION .....ccevviiiiiiriiici ettt 98
4.3.2.3  Proyeccion de CompPras MENSUAL........c.cccueeverieriereerieseeseesteesteeteete e sseesseessaesreesseenseenes 101
4.3.2.4 Proyeccion de VeNntas IMENSUAL...........cveuieiiiieiierieseesee sttt ae et essaeseeesreeneenns 102
e B ST = (o] I o o To 3o LTIN[0 oL 103
4.4 Ventas Proyectadas ANUAIES .........ccvevieerieecieeeieteste sttt seesreeste e e ebeeteesteeaesssesrtesseesraesreesreenseenns 104
4.5 ESta00S FINANCIEIOS.......couiitiieiieiiitistctet ettt st b et 105
4.5.1 EStado de reSUAAOS ........coveuiiiiiiiieicieit ettt 105
4.5.2 Estado de resultados ProYECtAU0. .......c.eecveevieeerierieseeseeseeseesteeteeteeteesbeesseeseessaessaeseeesreenseenes 106
4.5.3 FIUJO NEt0 08 EFECLIVO ...veeieeieeiieeeeee ettt sttt sreesreene e 107
4.6 EVAlUACION FINANCIEIA .....ccveieiieiiitiieieictee sttt 107



4.6.1 Calculo del periodo de recuperacién de la inversion (PRI). .....cccocvevieieecececeeeeece e, 107

4.6.2 Calculo del Valor actual NEtO (WAND) .....ei ittt ettt s sbe b 108
4.6.3 Calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) ....cveoviiieieiiiesieeeee ettt 108
4.6.4 Célculo del Indice de Redituabilidad.............cccveeveeviveierieeieiee et 109
4.6.5 Calculo de la Tasa Verdadera de Rentabilidad ..........c..coeoirirenieiiinineneieneeee e 109
F N S VoY ol [l o TN L1 o) oo J USRS 110
4.7 Analisis de la Evaluacion fINANCIEIA .........ccooeveiiirinieiciceeseceee e 111
CONCLUSIONES ...ttt ettt ettt ettt ettt s ht e s at e s ae e s bt e sbeesbeesbeesbeebeebeenteeates 112
RECOMENDACIONES ...ttt ettt et sat e st sat e e sat e e sat e e sbeeesmbeesaneesaeeennee 114
BIBLIOGRAFIA ...ttt sttt sttt s s esenae s 116
ANEXOS ..ttt ettt ettt ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e ean b b nbebbeee et eeteeaeaaaeeaeeaeaaaaan 118
ANEXO 1 PLAN DE TRABAJO DE TITULACION ....coovvriieeieeteteeeeeteteteeee ettt s s enne 119
ANEXO 2 PROFORMAS ...ttt sttt et sbe e bbbt et et eabe et eanes 139
ANEXO 3 PROFORMA PUBLICIDA RADIAL ...oooiiiiiiieriee ettt e e e e s 143
ANEXO 4 ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES .....oiiiieieeeeeeeee e 144
ANEXO 5 ENTREVISTA A COMPETIDORES ..ottt 147
ANEXO 6 ENTREVISTA AL GERENTE DE OLIVESA .....cooi ittt 155
ANEXO 7 FOTOGRAFIAS.....c ettt ettt sttt et sbe e ste e s beesbeesateesaseesabeesarens 159
ANEXO 8 PRESUPUESTO DE EFECTIVO .....oiiiiiiiieie ettt 162
ANEXO 9 DEPRECIACIONES ...ttt sttt sttt e s 164
ANEXO 10 PROYECCION DE VENTAS ANUALES AL COSTO POR LINEAS DE
PRODUGCTOS ...ttt ettt sttt ettt e sa bt e st e e st e e sabeesateesabeesbeesateeenbeesbeesbaeenbaeenseeans 165
ANEXO 11 PROYECCION DE VENTAS .....ocviieeeteeeeteeeeseeee st sesee s tesssese e sesesasssassesanans 179



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Matriz de relacion diagnOStiCa.........c.ccuevvererierieeeieieere e 39
Tabla 2. GENEro de 10S CHIENTES........ccui et e 47
Tabla 3. Rango de edad de 10S CHIENTES ..........oveeriieieceeeee e 47
Tabla 4. Nivel de INSIUCCION ......cc.eiiiiiieieeeese ettt 48
Tabla 5. Qué tipo de productos compra cuando visita la empresa OLIVESA ..o 48
Tabla 6. Qué considera usted mas importante en la eMPresa ........ccceceveveeererereceneneesesne 49
Tabla 7. Se encuentra satisfecho/a con el servicio que oferta la empresa OLIVESA en la

(o100 = To o [N [ o= L VAR P SRR 50
Tabla 8. Conoce usted alguna empresa que distribuya productos de limpieza y seguridad

Lo [V (4 - LTSRS 51
Tabla 9. Considera usted importante la alternativa de la creacion de una sucursal.................. 51
Tabla 10. Qué zona de la ciudad de Ibarra, considera usted como punto estratégico y accesible,
para la apertura de una sucursal de la Empresa OLIVESA ......c.cooooievieienieeeeceeeee e 52
Tabla 11. Con que frecuencia adquiere sus productos en la empresa OLIVESA..................... 53
Tabla 12. FODA de 18 BMPIESA ......ecveeieeieeiesieeie ettt ettt sae s e reesteeae s e e seenaasneeneas 54
Tabla 13. Estrategias del FODA ........oo ittt st s ae e e neenns 55
Tabla 14. Talento HUMANO .....c.ooviiiiiiiiieeeeeeese ettt s 62
Tabla 15. CoSto de 18 INVEISION ....c.ovuiiiiriiiieeeeee e e 93
Tabla 16. EQUIPOS 08 COMPULO ....c.veeeeereieieeeesieeie e st esiesee st e saeeee e e saesae e eteenaesseeseeneesneeneas 93
Tabla 17. EQUIP0 € OFICING......ccecuieiecieieeeseee ettt et e re e esneenes 94
I 1o O R I U S o Lo =SS 94
Tabla 19. AVAIUG T0CAL........cueiieeeee ettt 94
Tabla 20. MaterialeS de OFICING........coirereriiieeeeere e s 94
Tabla 21, PUDHCIOAU .....oveiiieiieieeeeee ettt st st 95
Tabla 22. SErVICIOS DASICOS......cciruiieiirieieietesie ettt sttt st see s 95
Tabla 23. INVEISION FiJa ...cc.eoueiiiirieieieieeeese ettt et s 95
Tabla 24. INVErsion Variable ...........ooeoiiieieiccees e 96
Tabla 25. INVErsion INICIAL........cooiieiiiie e e 96
Tabla 26. FINANCIAMIENTO ...c.eiiiiiiieiirteree ettt ettt s 97
Tabla 27. RECUISOS U8 TEITEIOS ....cuvieueertieieeiesieeieeiee st esieeee st e steeeesteentesneesseenteensesseenseeneesseeneas 97
Tabla 28. Costo del FINANCIAMIENTO ......coovivieiieieeeeeee e 97
Tabla 29. Determinacion del Costo del Capital...........coveverieerinieirereereeeee e 98
Tabla 30. Tabla de AMOITIZACION ....cc.ecvvveieeieieieieece ettt s re e ens 98
Tabla 31. Proyeccion de Compras MENSUAL...........ccevueeeeeeeeieieriesese e eve e eeeeesae e sae e sneas 101
Tabla 32. Proyeccion de Ventas MENSUAL...........ccovevirieeeieiieiesese et eneas 102

Xi



Tabla 33.
Tabla 34.
Tabla 35.
Tabla 36.
Tabla 37.
Tabla 38.
Tabla 39.
Tabla 40.
Tabla 41.
Tabla 42.
Tabla 43.
Tabla 44.

UtHIdad MENSUAL ..ot 102
ROl Pagos de SUBIAOS ......c.eeeieeieieeieeceeee ettt 103
Proyeccidn del COStO de VENLAS ........cceecueeueeiiieieceeie e 104
ProyeCCiON e VENTAS ........ccveiiieieciiecieeie ettt ettt ettt e e eeaeennas 104
EStado de reSUIAdOS .........ooeeriirierieeeie et e 105
Estado de resultados proyectado...........ccvevieeiieerieeiiiecie e 106
FIUjO Neto de EFECHIVO......ccviiiceeceeeeeeeee et 107
Calculo del periodo de recuperacion de la inversion (PRI) .......ccooveveeienieeiennene, 107
Calculo del Valor actual NEto (VAN) ......ocuieiieieeieteeeeeese e 108
Calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR)....c.cccvevveeiieeeeieeeceeceee e 108
Calculo de la Tasa Verdadera de Rentabilidad............ccocoecevveninvinieneneneneneee, 109
gL (ol Lo o U] [] o] g o PSS 110

Xii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Macro 10CaliZACION .........cc.eevieieiece ettt e sae e 60
Figura 2. Micro 10CalIZACION ..........coueeiicieciece ettt et saeesre e 61
Figura 3. Distribucion fisica de 1a SUCUISal.............ccouioieiieiieieceeeee e 61
Figura 4. LOQgO de 18 BMPIESaA.....cceecueeiieieeieeieeie sttt te e e ste et e e esre et e esaesse e beesaessaenseenneas 62
Figura 5. Organigrama Estructural de 1a EmMpPresa ........cocveeieeeereeie e 66
Figura 6. Canales de diStriDUCION ..........coeiuieiiiiieceee ettt 83
Figura 7. Radio mas escuchada en la ciudad de 1barra...........ccecveeveeieiieciecceceeeee e, 86
Figura 8. Pagina del FACEDOOK..........ccvieieiiieieceeseee ettt s 88
Figura 9. Pagina web de 18 EMPIESa .........ccueeiiiieiieie ettt 89
Figura 10. HOJAS VOIANTES ......eeviceieieeieceecteete ettt ettt raesaa e beeaaesnaenreennens 90
Figura 11. ROUIO PrINCIPAL.......oceeeeeeieeieee ettt s ae et e esaaenreenae s 91
Figura 12. Escaparates y rotulos infOrmativos............cccuevveiieeieneese e 92

Xiii


file:///C:/Users/Usuario/Desktop/TESIS%2018/TESIS/TESIS%20FINAL%20CAROLINA%20VILLOTA.docx%23_Toc4018996
file:///C:/Users/Usuario/Desktop/TESIS%2018/TESIS/TESIS%20FINAL%20CAROLINA%20VILLOTA.docx%23_Toc4018997
file:///C:/Users/Usuario/Desktop/TESIS%2018/TESIS/TESIS%20FINAL%20CAROLINA%20VILLOTA.docx%23_Toc4018999
file:///C:/Users/Usuario/Desktop/TESIS%2018/TESIS/TESIS%20FINAL%20CAROLINA%20VILLOTA.docx%23_Toc4019000

INTRODUCCION

El Cantdn Ibarra es un centro muy importante a nivel econémico, administrativo, financiero,
comercial y de servicios de la provincia de Imbabura, el eje fundamental que articula los
procesos socio-econdmicos de la poblacién local es el comercio, actividad de la cual depende
la ciudadania urbana y parte de la poblacion rural significativa al generar fuentes de empleo y

por ende a proporcionar ingresos a la poblacion.

En estos Ultimos afios las empresas de distribucion de productos de seguridad industrial,
limpieza, etc., se encuentra en constante transformacion, ya que a cada momento van naciendo
cadenas para remplazar a las que se han quedado estancadas y se han vuelto obsoletas o pasan
de moda.

Siendo asi, este proyecto esta enfocado en la creacion de una sucursal de la distribuidora
“OLIVESA” en la zona norte de la ciudad de Ibarra, y de esta manera se pretende consolidar
a largo plazo una estructura organizacional administrativa y operacional mas definida, brindar
productos de limpieza, productos institucionales y de seguridad industrial, con los mas altos
estandares de calidad, cumpliendo con las normas técnicas y medioambientales establecidas,
atencion personalizada y oportuna, , agilidad en los procesos de despacho y distribucion de
pedidos a los clientes de la empresa, satisfacer las necesidades de los consumidores y generar
mayor aceptacion tanto en calidad de productos comercializados y servicio de atencién al

cliente, mejorando la imagen de la empresa en el mercado econémico actual.

Todo esto se lograra mediante la aplicacion de estrategias de liderazgo en costes y
segmentacion de mercado y asi obtener una posicion ventajosa sostenida a lo largo del tiempo

frente a los competidores existentes en la Ciudad y generar una mayor rentabilidad.



CAPITULO |

1. Marco Teorico

1.1 El plan de negocios.

Un plan de negocios es una guia para el emprendedor o empresario. Se trata de un
documento donde se describe un negocio, se analiza la situacion del mercado y se
establecen las acciones que se realizaran en el futuro, junto a las correspondientes
estrategias que seran implementadas, tanto para la promocion como para la

fabricacion, si se tratara de un producto. (Pérez J. , 2009).

El plan de negocios se puede decir que es el elemento clave para un negocio exitoso y a

menudo es ignorado, siendo este la base para la viabilidad de un proyecto a ejecutarse.

1.1.1 Para qué sirve un plan de negocios.

El plan de negocios tiene varias utilidades que justifican el porqué de la necesidad de
ser realizado por parte del empresario, por lo que a continuacién se destacan cada una
de las razones que demuestran la importancia de realizar un plan de negocios. Estas
razones seran divididas desde el punto de vista interno, la del empresario y desde el

punto de vista externo.(Varela, 2014)

El plan de negocios es de mucha utilidad, ya que permite organizar y estructurar una empresa
de forma correcta, permitiendo posicionarse en el mercado existen diferentes razones las

cuales menciono a continuacion:



1.1.11 Razones Internas.

e Le da vida propia al proyecto.

e Permite evaluar la viabilidad del negocio.

e Permite definir y enfocar el objetivo principal del negocio haciendo uso de la
informacion y del analisis.

e Determina variables criticas, sobre todo las més inestables y que son independientes al
empresario como tal.

e Determina las variables que requieren control y supervision permanente.

e Permite identificar puntos negativos que podrian afectar el desempefio del negocio.

e Permite evaluar diferentes escenarios y estrategias para la operacion del proyecto.

e Permite explicar, justificar y evaluar la mision.

e Permite reducir los riesgos ya que se obtiene informacion necesaria e importante para
ver la viabilidad y sostenimiento del proyecto.

e Establece un plan estratégico a realizar.

e Establece unas metas que permite evaluar el desarrollo del plan estratégico.

e Permite analizar las soluciones a potenciales dificultades.

e Le permite al empresario empaparse de todas las facetas del negocio. Incluso genera
que el empresario se capacite en las areas donde tiene mayor deficiencia.

e Establece objetivos de corto y largo plazo.

e Define los requerimientos de recursos de diferentes tipos. Aqui se tienen en cuenta el
tiempo y la forma como se consiguen.

e Muestra la capacidad empresarial del empresario.

1.1.1.2 Razones Externas

e Puede ser una herramienta que le permite al empresario vender su proyecto con el fin
de financiarse a prestamistas, socios, inversionistas, bancos, etc.
e Ayuda a la consecucién de proveedores y clientes.

e Permite conocer el entorno en donde se entrara a competir.



1.1.2 Tipos de Plan de Negocios.

De acuerdo a Entrepreneur(2010) menciona que “un plan de negocios es importante para una
organizacion, ya que brinda informacioén y sirve de guia para el negocio” (p.3); las necesidades
de cada negocio conlleva a crear sus propios objetivos y para eso se debe hacer uso del plan de

negocios apropiado para el mismo.
De igual manera para Entrepreneur(2010) menciona que:

e Plan de negocios para empresa en marcha
Evalta la nueva unidad de negocio de manera independiente y distribuye los costos

fijos de toda la empresa entre todas las unidades de negocios, incluida la nueva.

e Plan de negocios para nuevas empresas
Se detalla la descripcién de la idea en si misma, como los objetivos a ser alcanzados,
las estrategias a ser aplicadas y los planes de accion respectivos para lograr las metas

propuestas.

e Plan de negocios para inversionistas
Se debe incorporar toda la informacion necesaria sobre la idea o la empresa en
marcha y datos relevantes que determinen la factibilidad financiera del negocio y el
retorno de la inversion, que el inversionista puede obtener al apostar por la idea

propuesta.

e Plan de negocios para administradores
Debe contener el nivel de detalle necesario para guiar las operaciones de la empresa.
Este plan debe ser mas detallado pues muestra los objetivos, las estrategias, las
politicas, los procesos, los programas y los presupuestos de todas las éareas

funcionales de la empresa.



Es por ello que se puede mencionar que los planes de negocios sirven para presentar
oportunidades de negocio, brindar informacién a potenciales inversionistas y, ademas, como
una guia para la puesta en marcha y el desarrollo de las actividades de una empresa. Todo
buen emprendedor sabe que un plan de negocios siempre debe mostrar la viabilidad

econdmica, social, técnica y ambiental de un nuevo negocio.

1.1.3 Fundamentos del plan de negocios.

Segun (Cardozo, 2012), el plan de negocios es:

Es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es resultado de un
proceso de planeacion. El plan de negocios sirve para guiar un negocio, porque
muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que

se desarrollaran para alcanzarlos. (p.24)

Bajo tal percepcion, se puede decir el plan de negocios no es solo un documento formal que
plantea una idea de desarrollo empresarial, sino que ademas de ello, se enfoca en el proceso
que se debe seguir para implementar un proyecto, las estrategias que se deben aplicar para
lograr los objetivos establecidos en el plan de negocios, y el tiempo en que deben realizarse.

1.1.4 Componentes del plan de negocios.

Todo plan de negocios debe comenzar con la identificacion de la idea para verificar si esta es
viable en el mercado y saber si contamos con una necesidad insatisfecha. Al momento de
elegir una opcidén de idea debemos considerar que se debe tener un conocimiento acerca de

esta ya sea muy algo muy general o mas especifico. El plan de negocios esta compuesto por:

e Estudio de mercado

e Estudio técnico

e Estudio administrativo
e Estudio financiero



Crear su plan de negocios no es un proceso de una sola vez. Se requiere un mantenimiento
regular a medida que su empresa crece y sus necesidades cambian. Cada propietario de
empresa va a experimentar éxitos y desafios en su travesia como emprendedor, y revisar su
plan de negocios en esos momentos le ayudara a celebrar los logros, a establecer nuevos

objetivos y a planificar para el futuro basandose en las lecciones aprendidas.

1.1.4.1 Estudio de mercado.

Dentro de la investigacion del estudio de mercado se encuentran elementos importantes como
lo son el anélisis de la oferta, el analisis de la demanda, analisis de precios y finalmente el
analisis de la comercializacion toda esta investigacién es necesaria para saber si existe un
mercado insatisfecho para nuestro producto. Al culminar con el estudio de mercado del
producto se debera tener un panorama claro, que permita tomar decisiones sobre continuar o

no con el proyecto.

a) Mercado Meta

KOTLER &ARMSTRONG, (2008), en su obra definen: “Un mercado meta consiste en un
conjunto de compradores que tiene necesidades o caracteristicas comunes, y a los que la

compafiia decide servir”. (p.178)

Se puede definir al mercado meta como el grupo de clientes que captard, servird y dirigira el
programa de marketing, con la finalidad de obtener una determinada utilidad, para el beneficio

tanto local como nacional.

b) El plan de marketing

De acuerdo a Kloter (2002), en su libro Direccidon de Marketing expone que:

Segun una definicidn social, el marketing es un proceso a través del cual individuos y

grupos obtienen lo que necesitan y lo que desean mediante la creacién, la oferta y el
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libre intercambio de productos y servicios valiosos con otros. En cuanto a una
definicion gerencial, el marketing a menudo se ha descrito como el arte de vender

productos.

Este concepto manifiesta dos aspectos importantes de marketing, el social y el gerencial, y
esto se debe a que el marketing dej6 de ser un sinénimo de estrategias de ventas, sino que va
mucho mas alld. También abarca el contexto en el que intervienen los actores de un
determinado mercado, que va desde la creacion del producto, su comercializacion y la

postventa, todo con la finalidad de satisfacer una necesidad determinada.

El proposito fundamental que tiene el marketing, como ciencia empresarial, es conocer y
entender al cliente o consumidor de tal manera que el producto o servicio que ofrece la
compafiia se acople exactamente a sus necesidades, lo cual genera que se venda solo. Lo ideal
seria que a través del marketing una empresa logre que el cliente esté listo para adquirir el

producto.

Con la finalidad de llegar al mercado meta, los entendidos en marketing suelen emplear tres
tipos de canales. En primer lugar, estan los canales de comunicacion, que entregan el mensaje
a los compradores a través de revistas, diarios, television, correo, teléfono, internet, radio,

carteles, volantes, etc.

En segundo lugar, se utilizan canales de distribucién, que sirven especificamente para exhibir
o entregar el producto o servicio al cliente o usuario. Existen canales de distribucion fisicos en
el caso de productos, y canales de distribucién de servicios. Como ejemplo se pueden citar:

locales, bodegas, vehiculos de transporte, etc.

Por Gltimo, pero no menos importante, se utilizan también canales de venta, a través de los
cuales la empresa puede realizar transacciones comerciales con compradores potenciales, los
cuales no solo incluyen a distribuidores o detallistas, sino también a bancos y empresas de

seguro que facilitan las transacciones comerciales. Las diversas estrategias que suelen utilizar



los mercad6logos para obtener los resultados esperados del segmento de mercado al cual
dirigen sus productos o servicios, son conocidas como mezcla de marketing. “La mezcla de
marketing es el conjunto de herramientas de marketing que la empresa usa para alcanzar sus

objetivos de marketing en el mercado meta.” (Kotler, 2002)

¢) Marketing MIX

La mezcla de marketing, por lo tanto, hace referencia al conjunto de estrategias que se deben
aplicar para el logro de los objetivos, y estas son: estrategia de producto, estrategias de precio,
estrategias de promocion y estrategias de plaza. Todas ellas CON un mismo fin, hacer de un

producto o empresa la lider del mercado en el que se desarrolla.

Entre las estrategias de producto existentes hay que destacar la estrategia diferenciadora, que
busca el posicionamiento de las empresas, que estas sobresalgan y se diferencien de sus
competidores, creando de esta manera una ventaja competitiva conocida también como ventaja

Unica de venta.

El mejoramiento continuo de la calidad, innovacion del producto/servicio y capacidad de
satisfaccion al cliente busca crear lealtad hacia la marca mediante la percepcion de valor

atribuida al consumidor.

Dentro de las estrategias de promocién empleadas enfatizamos la estrategia de atraccion,
conocida también como estrategia pull, donde los esfuerzos de promocion son empleados en
relacion directa al consumidor final a través de distintos medios o técnicas para que el cliente

solicite sin intermediarios el producto/servicio directamente al fabricante.

La estrategia de empuje, conocida como estrategia push, es empleada dentro del desarrollo de
las estrategias de promociones, consiste en promocionar el producto mediante la relacion de

cadenas con actores/agentes externos.

El objetivo es crear incentivos y condiciones de ventas favorables hacia el cliente corporativo,

provocando el impulso del producto mediante la comunicacién verbal.



d) Producto

De acuerdo a Charles, (2006) menciona: “Al producto se lo define como aquello, sea
favorable y desfavorable que una persona recibe en un intercambio, un producto puede ser un

bien tangible, sin embargo, los servicios y las ideas también son productos.” (p.176)

El producto es el bien o servicio que se encuentra disponible en el mercado esperando
satisfacer los gustos y las preferencias de los consumidores, los dos deben cumplir con una
serie de requisitos como variedad, calidad, disefio, caracteristicas, marca, envase, servicios y
garantias, tanto los productos como los servicios deben estar constantemente preparados para

los cambios en mejoras y poder enfrentar a la competencia.

e) Oferta

Manifiesta Jacome. (2005), Manifiesta que: es el conjunto de proveedores que existen en el

mercado de un producto o servicio y esté constituye competencia para el proyecto.” (p.101)

La oferta es el comportamiento de los competidores actuales y potenciales proporcionan una
indicacion directa e indirecta de sus intenciones, motivos, objetivos, estrategias actuales y sus
capacidades para satisfacer con eficiencia las necesidades de parte o del total de consumidores
actuales y potenciales que tendra el proyecto, aspecto de vital importancia para establecer

estrategias que permitan desempefiarse mejor que otras empresas.

f) Demanda

De acuerdo a Nufez, (2007), Manifiesta que: “la demanda es la cantidad de productos o
servicios que se requiere o solicita en el mercado con el fin de satisfacer una necesidad

especifica a un precio determinado”. (p.27)

La demanda se refiere a la necesidad que el mercado tiene por adquirir el producto o servicio
para poder satisfacer al consumidor, muchas veces la demanda se presenta por la poca



produccion en el sector o por las pérdidas por las malas temporadas, en el caso de los servicios
se dan por falta de calidad y eficiencia en los servicios y por no contar con los conocimientos

suficientes para atender las necesidades de los clientes.

g) Precio

Segun, Philip (2007). Afirma: “El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto
0 servicio, es decir es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio por los
beneficios prestados. El precio ha sido el factor que mas influye en las decisiones de los

compradores”. (p.309)

Este término es conocido por el valor de un producto o servicio siempre cuando se obtiene un
producto se debe dar a cambio un valor que lo dispone el mercado, en varias ocasiones el
precio suele variar esto depende de cémo se esta dando en el mercado la oferta y la demanda,

también depende la capacidad de produccion que tiene los proveedores.

h) Promocion

Segn Montafio (2005). Enuncia que: “Son programas, actividades o eventos, que tienen por
finalidad, ayudar a vender, estimulando una respuesta rapida de compra, en el lugar de la
venta, mediante una diversidad de medios de comunicacion e incentivos a corto plazo”.
(p.126)

La promocion es una estrategia importante de una organizacion, que sirve para informar,
persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto y / o su venta, con la intencion

de influir en los sentimientos, creencias o0 comportamiento del receptor o destinatario.

i) Comercializacion

En Charles (2006). Menciona: “Es la decision de llevar un producto al mercado, ya que esto
incide varias tareas como el embargue del producto a los puntos de distribucién capacitacién
de los vendedores y anuncios de nuevos productos a los negocios y a los consumidores.”

(p.342)
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Requiere una planificacion muy cuidadosa que debe contestar a una serie de preguntas:

e Cuando, en relacién a los competidores

e Donde, solo en un area geografica, o en el territorio

e A quien, a todo el mercado potencial, a solo un segmento aparte de la poblacion, etc.

e Como, es decir, debe decidir como hara sus inversiones promocionales, cuanto tiempo

dedicaré a las actividades de la fuerza de ventas, cuanto a relaciones pablicas, etc.

La comercializacion es un canal de distribucion que esta formado y representado por personas
y empresas que intervienen en las transferencias de la propiedad de un producto a medida que

este pasa de la planta de fabricacion al consumidor final o usuario.

1.1.4.2 Estudio técnico.

En el andlisis técnico de la empresa se determinara el ;donde?, ¢cudndo?, ¢cudnto?, ;como? Y
¢con que? Se va hacer posible producir. Y para empezar a dar respuesta a estas preguntas se
iniciara por determinar la localizacion de la planta ya que debe estar ubicada en un lugar
optimo que brinde una buena rentabilidad para el proyecto. La localizacion de la planta se
decide de acuerdo a diversos factores como la evaluacion geografica, evaluacion social de la
zona. Sea pensado en ubicar la sucursal de la empresa OLIVESA al norte de la ciudad. Por
otro lado ya establecido el lugar de ubicacion de la planta es momento de elegir el tamafio de
la planta el cual dependera de las actividades a desarrollar en ella, del monto de la inversion,
de la maquinaria y equipo y del personal a ocupar. Posteriormente tenemos el anélisis del
costo y suministro de los insumos el cual implicara un estudio de los probables proveedores,
de la localizacion geografica de estos, el precio y la disponibilidad de los insumos para sus

clientes.

a) Componentes del estudio técnico

Los componentes del estudio técnico se dividen en cinco partes las cuales son:
e Analisis y determinacion de la localizacion éptima del proyecto.
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e Analisis y determinacion del tamafio 6ptimo del proyecto.
e Andlisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos.
e |dentificacion y descripcion del proceso.

e Determinacion de la organizacion humana y juridica que se requiere para la correcta

operacion del proyecto.

a) Localizacion del proyecto:

La localizacién 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se logre la
mayor tasa de Analisis y determinacion de la localizacion dptima del proyecto Analisis y
determinacion del tamafio optimo del proyecto Andlisis de la disponibilidad y el costo de los

suministros e insumos.

Identificacion y descripcion del proceso Determinacion de la organizacion humana y
juridica que se requiere para la correcta operacion del proyecto rentabilidad sobre capital
0 a obtener el costo unitario minimo. El objetivo general de este punto es, llegar a
determinar el sitio donde se instalara la planta. En la localizacién 6ptima del proyecto se
encuentran dos aspectos: la Macro localizacion (ubicacion del mercado de consumo; las
fuentes de materias primas y la mano de obra disponible) y la Micro localizacién

(cercania con el mercado consumidor, infraestructura y servicios). (Baca, 2010)

La localizacién tiene por objeto analizar los diferentes lugares donde es posible ubicar el
proyecto, con el fin de establecer el lugar que ofrece los maximos beneficios, los mejores
costos, es decir en donde se obtenga la maxima ganancia, si es una empresa privada, o el

minimo costo unitario, si se trata de un proyecto social.
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b) Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta:

Su objetivo es resolver todo lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la
planta, desde la descripcion del proceso, adquisicion del equipo y la maquinaria, se
determina la distribucion 6ptima de la planta, hasta definir la estructura juridica y de
organizacion que habré de tener la planta productiva. En sintesis, resuelve todo lo

concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. (Baca, 2010)

El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de produccién o
venta por afo. Esta capacidad se expresa en la cantidad producida o vendida por unidad de
tiempo. Es decir, volumen, peso, valor, o unidades de producto elaborados por afio, mes, dias

por turnos y horas, etc.

c) Analisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos.

Se refiere a la capacidad instalada del proyecto, y se expresa en unidades de
produccion por afio. Existen otros indicadores indirectos, como el monto de la
inversion, el monto de ocupacion efectiva de mano de obra o algun otro de sus
efectos sobre la economia. Se considera 6ptimo cuando opera con los menores costos

totales o la maxima rentabilidad econémica. (Baca, 2010)

El andlisis de la disponibilidad se refiere si tenemos la capacidad de cubrir la demanda
existente del mercado local, en cuanto a los costos de los suministros o productos hace
referencia al costo del producto ya para comercializar cuanto se invierte para tener listo ese

producto para que salga a la venta.

d) Identificacion y descripcion del proceso.

La identificacion y descripcion del proceso se detalla como de cdmo vamos a realizar el
proceso de distribucion y comercializacion del producto en la zona norte del pais y en

exclusividad en la ciudad de Ibarra.
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e) Organizacién de la organizacién humana y juridica.

Una vez que el investigador haya hecho la eleccién méas conveniente sobre la estructura de
organizacion inicial, procedera a elaborar un organigrama de jerarquizacion vertical simple,

para mostrar como quedaran, a su juicio, los puestos y jerarquias dentro de la empresa.

“Ademas, la empresa, en caso de no estar constituida legalmente, debera conformarse de
acuerdo al interés de los socios, respetando el marco legal vigente en sus diferentes indoles:

fiscal, sanitario, civil, ambiental, social, laboral y municipal”. (Baca, 2010)

1.1.4.3 Estudio Administrativo.

En el tercer estudio del presente plan de negocios se analizaran aspectos como lo son el
Recurso Humano de la empresa, las areas funcionales, el organigrama, se determinaran los
sueldos y salarios, se establecera el marco legal de la organizacion y la proteccion de la

propiedad intelectual.

a) Planeacion estratégica

La planeacion estratégica debe identificar hacia donde desea la empresa desplazarse en su
crecimiento, tomando en cuenta las tendencias tanto del mercado, como las econémicas y
sociales. Una vez definida la planeacion estratégica es necesario conocer de qué manera

alcanzara esa vision por lo se recomienda aplicar los componentes de la planeacién como son:

e Mision: Que identifique el propdsito de la organizacion mas la exigencia social. Una
clara Mision sirve de fundamento a la toma de decisiones.

e Vision: La empresa debe identificar hacia dénde va y con ello le da certidumbre al
negocio y sus lideres para establecer los nuevos retos.

e Objetivos: Una vez identificada la visién y mision, el empresario debe establecer guias

cualitativas que lleven al logro de los resultados.

14



e Politicas: Definen el area de trabajo para tomar decisiones, pero no dan la decision;
dan lineamientos. Generalmente toda politica es establecida por el duefio de cada
empresa. Puedan ser internas, externas, originadas y jerarquicas. (Anzola, 2002)

e Estrategias: Las estrategias denotan un programa general de accidn y un despliegue de
esfuerzos y recursos hacia el logro de objetivos generales. Es el plan basico que se
traza para alcanzar los objetivos organizacionales y ejecutar asi su mision. (Rodriguez,
2000)

e Valores: Los valores representan las convicciones filosoficas de los administradores
que dirigen a la empresa hacia objetivos y planes para lograr el éxito. (Rodriguez,
2000).

e Analisis FODA: Es una herramienta Util para ver los pasos y acciones futuras de una
empresa. Esta se logra, mediante el estudio del desempefio presente, del interior de la
empresa y del entorno empresarial, marca posibles evoluciones exitosas de la
organizacion y permite que el nivel gerencia de la empresa reflexione sobre ella y

conozca mejor la organizacion a la que pertenece.

b) Organigramas

Consiste en recuadros que representan los puestos en una organizacion y los niveles
jerarquicos mediante lineas, canales de autoridad y responsabilidad. Deben ser claros, procurar
no anotar el nombre de las personas que ocupan el puesto y no deben ser demasiado extensos

ni complicados y mostrar solamente la estructura del cuerpo administrativo de la empresa.

Una vez que se tiene un organigrama se deben definir los puestos ya que ello muestra claridad
a la administracion del proyecto, pues son las personas las que deberan ejecutar el trabajo para

lograr los objetivos empresariales.
¢) Planificacion de recursos humanos

Una organizacion que no planifica sus recursos humanos puede encontrar que no esta

satisfaciendo sus requisitos de personal ni sus metas generales debidamente. Esta planificacion
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apoya al proyecto de inversidn para tener en claro cuantas personas se requieren y con qué

habilidades especificas para cada puesto.

Tener un equilibrio en las contrataciones es de suma importancia ya que no se debe incorporar

a empleados de més o de menos que no puedan desarrollar sus actividades laborales con

satisfaccion.

A continuacion, se encuentran dos métodos que apoyan la planificacion del recurso humano

CoOmo son:

Reclutamiento: Este elemento consiste en proveer a la empresa de una cantidad
suficiente de candidatos durante el transcurso de un periodo de tiempo determinado
para depurar entre ellos a los que reunen los requisitos necesarios para ocupar el puesto
vacante. Los medios de reclutamiento pudieran ser: el periédico, la radio, television,
volantes, entre otros.

Seleccidn de personal: Es la eleccion de la persona idénea para un puesto determinado
y a un costo adecuado. Esta seleccion también debe permitir la realizacion del
trabajador en el desempefio de su puesto, asi como el desarrollo de sus habilidades
potenciales a fin de hacerlo mas satisfactorio asi mismo y a la comunidad en que se
desenvuelve, para contribuir con ello a los propoésitos de la organizacion. (Mercado,
2001).

El proceso de seleccidn incluye los siguientes elementos: Formulacion de solicitud de
empleo, entrevista con el encargado, pruebas psicologicas, fisicas y de habilidades, en
algunos casos se vuelve a entrevistar con el que seria el jefe inmediato y finalmente
viene la contratacion. Para la elaboracion del Proyecto de inversion se debe proponer
una estructura adecuada para seleccionar al recurso humano necesario para llevar a
cabo las operaciones de la empresa.

Capacitacion y desarrollo: Estos elementos tienen el propdsito de mantener o mejorar
el desempefio de los trabajadores presentes o bien de los empleados futuros, todo ello

con la finalidad de que el personal realice sus actividades de manera eficiente y eficaz.
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3. Marco Legal.

En este rubro de la elaboracion de proyectos de inversion se debe dejar muy claro el tipo de
personalidad juridica que tiene la empresa, pudiendo ser Persona fisica o Persona moral. En
caso de ser persona moral serd necesario fundamentar el tipo de sociedad a partir de lo
establecido en el codigo mercantil dentro de la Ley General de Sociedades Mercantiles.

4. Marco fiscal

La politica fiscal influye de manera decisiva en la determinacion de la realidad econémica que
afecta directamente a las operaciones fiscales del pais. La presentacion de datos referentes a
este marco facilita el analisis de las transacciones del sector publico en relacion con el ingreso,
el gasto, la acumulacién de capital y el financiamiento(Ministerio de economia y finanzas,
2018).

Para efectos de la presentacion del proyecto de inversion es necesario identificar cada una de
las obligaciones fiscales a las que se hara acreedora el proyecto, estas deben ser las estatales
como las municipales y mostrar los procesos para la realizacion de los pagos correspondientes.

Segun lo establecido en el Ecuador.
5. Aspecto laboral segun lo del ecuador

Toda empresa bien constituida debe tener en cuenta lo que es el aspecto laboral para lograr
una mejor integracién entre los trabajadores y los patrones. Dentro del aspecto laboral, se

pueden mencionar el contrato de trabajo y el reglamento interior.

e Contrato de trabajo: El contrato individual de trabajo, cualquiera que sea su forma o
nombre, es aquel por virtud del cual una persona se obliga a prestar a otra un trabajo
subordinado, mediante el pago de un salario. En €l se destacan al menos los siguientes
puntos: la prestacion de un trabajo o servicio, que el trabajo o servicio es personal o
subordinado y que existe un pago por concepto de sueldos o salarios por la prestacion

del servicio. (Lopez, 2008)
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e Reglamento de trabajo: Debe ser considerado como un instrumento para lograr la
disciplina de los trabajadores y el adecuado cumplimiento de las labores para las cuales
fue contratado, dando origen a una disciplina ejemplar y un buen servicio. Este debe
contener al menos las horas de entrada, de salida, el lugar de trabajo, los dias y lugar de
pago, permisos y licencias, procedimientos para la aplicacion de la disciplina. (Lopez,
2008)

5. Aspecto Ecologico

Dentro del estudio administrativo es muy importante también tomar en cuenta la
conciencia y el compromiso ecoldgico que toda empresa debe tener, considerar el
tratamiento que se le dard a los desechos generados por la actividad diaria de tal
forma que no perjudiquen el entorno y ademas la contribucién adicional que puede
otorgarse a la sociedad mediante campafias de concientizacion sobre el cuidado que
se debe tener hacia el medio ambiente.(Lépez, 2008)

El estudio de la organizacion de la empresa no arroja elementos cuantitativos para la inversion
inicial de proyecto, sin embargo, su importancia radica al momento de ser aceptado el
proyecto y el desarrollo de la implementacion. Para ello es importante tener una base que
permita a los administradores del proyecto hacer un andlisis especializado dependiendo del

tamafio de la empresa (Lopez, 2008).

Cuando los recursos financieros son escasos y lo que mas se necesita es liquidez para el logro
de los objetivos planteados, es importante trabajar esos recursos de una manera eficiente y
solo una buena administracion de los mismos lo pudiera lograr, de ahi la importancia de
prevenir estas actividades administrativas desde la primera etapa del proyecto y no dejarlo

para lo Gltimo.

1.1.4.4 Estudio financiero.

Para esta Ultima parte del plan de negocios, utilizando la informacion recabada en los estudios

anteriores (estudio de mercado y estudio técnico), se realizard una evaluacion del proyecto
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utilizando dicha informacion de una manera sistematica y ordenada. Para el andlisis del
estudio financiero se debe considerar el monto de la inversidn y definir si existe la necesidad
de contar con socios y cuanto es que estos deben aportar. Ademas, no se debe perder de vista
que el objetivo primordial de este estudio es indicar mediante los estados de situacion

financiera y las proyecciones si el proyecto de una cafeteria boutique puede generar utilidades.

Algunos elementos del plan financiero:

Inversion Requerida. Ademas de cuantificar la inversion requerida, debe definirse como se
va a financiar, es decir cuéles seran las fuentes de financiacion (capital propio, inversionistas,

la banca, etc.) y con qué monto va a participar cada parte.

Inversion Requerida. La inversién requerida antes de la puesta en marcha puede agruparse

en: capital de trabajo, activos fijos y gastos pre operativos.

Capital de trabajo: Es el dinero que se requiere para comenzar a producir. La inversion en
capital de trabajo es una inversion en activos corrientes: efectivo inicial, inventario, cuentas
por cobrar e inventario, que permita operar durante un ciclo productivo, dicha inversién debe
garantizar la disponibilidad de recursos para la compra de materia prima y para cubrir costos
de operacidn durante el tiempo requerido para la recuperacion del efectivo (Ciclo de efectivo:
Producir-vender-recuperar cartera), de modo que se puedan invertir nuevamente.(Gonzales,
2012)

El efectivo inicial requerido puede determinarse a través del estudio de mercado, identificando
como pagan los clientes, como cobran los proveedores, y estableciendo las ventas mensuales
esperadas. Activos fijos: consta de la inversion en activos como: maquinaria y equipo,

muebles, vehiculos, edificios y terrenos, etc.
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Gastos pre operativos: estas inversiones son todas aquellas que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del
proyecto, de los cuales, los principales rubros son los gastos de organizacion, las patentes y

licencias, los gastos de puesta en marcha, las capacitaciones y los imprevistos.
Estimacion de Flujos de Caja por Periodo

Para la estimacion de flujos de caja se requiere de la siguiente informacion:

Vida dtil del proyecto

Ingresos y egresos

Depreciacion

Inversién adicional del proyecto.

Igualmente deben determinarse las necesidades de financiamiento y la disponibilidad de
crédito, la determinacion de la tasa minima de rendimiento para cada monto aportado (Aportes

propios, financiamiento, inversionistas).

En la evaluacion se tienen en cuenta: la rentabilidad y el riesgo del proyecto, asi como los
aspectos cualitativos. Todos estos aspectos se integran en los estados financieros que son los
documentos que permiten integrar la informacion en términos cuantitativos y en ellos aplicar

técnicas financieras para medir la rentabilidad.

1.2 Generalidades

1.2.1 Crecimiento o expansién de una empresa.

Una forma de crecimiento o expansién de una empresa es a través de adquisiciones de otras
entidades, pero. Ocurre también que muchas veces las empresas se expanden hacia nuevas
zonas de mercadoa través del crecimiento interno; mediante el establecimiento

de sucursales que operan dentro de ellas, que no constituyen una entidad juridica separada.
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Para poder entender esta expansion interna, se partird de la definicion de sucursal como
6rgano subordinado que depende econdémicamente de otro principal del cual forma parte y

tiene su misma razén o denominacion social, aunque situada en una region diferente.

1.2.2 Sucursal.

Una sucursal es un establecimiento que consiste en crear extensiones de la misma compafiia en

diferentes lugares en los que se efectlen operaciones para los clientes.

La casa matriz de la sucursal necesita conocer la informacion financiera, los resultados de
operacion y los cambios en la posicion de cada una de las sucursales que integran su empresa,
ya que constituyen un elemento de juicio, imprescindible cuando existe la necesidad de abrir o

cerrar sucursales, asi como para evaluar la administracién de cada una de ellas.

1.2.2.1 Caracteristicas de una sucursal.

Segun Agencias (2012): Presenta las caracteristicas que presentan las sucursales:

e Son establecimientos secundarios, en los que no radica la plena direccién del negocio;
se encuentran subordinados al establecimiento principal, tanto en el aspecto juridico

como en el fiscal; tienen el mismo objeto que la sede central.

e Tienen cierta autonomia de gestion, por lo que poseen una organizacién propia y un
organo de direccion que ostenta poderes suficientes otorgados por la sede central para

atender a su clientela.

e Carecen de personalidad juridica; no se trata de una sociedad distinta y juridicamente
independiente de la principal; a pesar de la inscripcion obligatoria en el Registro

Mercantil, la inscripcion no es constitutiva.
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e La identidad con el objeto de la matriz puede ser total o parcial, y es perfectamente
normal que las actividades del establecimiento secundario de la empresa sean solo

algunas de las contenidas en el objeto Unico de la matriz.

e La responsabilidad de la sucursal no es independiente de la del establecimiento

principal, pudiendo los acreedores de aquella dirigirse contra la matriz.

Las principales caracteristicas de las sucursales son: -No tienen personeria juridica. Tienen
mercancias para la venta de la Casa Central de otras empresas. Venden directamente concede
credito, y realiza sus propios cobros. Administra sus dineros efectla sus propios pagos. Lleva

libros de contabilidad tienen un sistema contable. No tiene capital social.

1.2.2.2 Constitucién de la sucursal.

De acuerdo a la camara de comercio (2016) menciona que las sucursales pueden ser creadas
tanto por empresarios individuales como por sociedades mercantiles. Al no ser consideradas
como creacion de una nueva empresa, carecen de personalidad juridica, por lo que no tienen
que verse sometidas a los tramites de constitucion de una nueva sociedad. Los tramites para la

creacion de una sucursal son los siguientes:

Acuerdo de la sociedad matriz y certificacion consular: Al objeto de establecer la
sucursal la sociedad debera adoptar el correspondiente acuerdo de creacion de dicha

sucursal que le corresponda una certificacion en que se ponga de manifiesto.

El acuerdo y los estatutos de la sociedad matriz: La misma deben traducirse al
castellano por traductor jurado, y se presentaran en el Registro Mercantil junto con la

certificacion consular.

Constitucion en cualquier entidad de crédito un deposito bancario: Por el importe

acordado por la matriz para constituir la sucursal, en su caso.
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Firma de la escritura publica de constitucion: Es requisito indispensable para su
inscripcion posterior en el Registro Mercantil que su constitucién se encuentre
reflejada en escritura publica, elevandose a documento publico el acuerdo de

constitucion adoptado por la sociedad matriz.

Obtencién del Namero de Identificacion Fiscal provisional: La sucursal sera sujeto
pasivo del Impuesto sobre la Renta de No Residentes y por ello ha de solicitar un

N.I.F. (Numero de Identificacion Fiscal) a la Administracion Tributaria de la provincia.

Liquidacion del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados: Esta liquidacion debe presentarse en la Direccion General de Tributos
de la Comunidad Auténoma en la que tenga su domicilio social, acompafiada del
acuerdo social de creacion de la sucursal y la certificacion consular traducidas al

castellano, asi como la escritura publica de constitucion.

Inscripcion y publicidad registral No se exige para la inscripcion de sucursales la

certificacion negativa de denominacion: Se debe tener claro que lo que accede al Registro

no es la Sociedad extranjera sino su establecimiento en territorio nacional. La inscripcion ha

de realizarse en el Registro Mercantil que corresponda al lugar de su domicilio dentro del mes

siguiente al otorgamiento de la escritura, debiendo presentarse debidamente legalizados los

documentos acreditativos de:

Sus estatutos vigentes.

Sus administradores.

La creacion de la sucursal, con indicacion de su domicilio, que debe encontrarse
situado en cualquier lugar el territorio nacional

Identidad de la sociedad principal y la de sus administradores, con indicacion del cargo

que ostenten.
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1.2.2.3 Actos posteriores a la inscripcion de una sucursal.

Una vez constituida la sucursal, deben reflejarse en el Registro toda una serie de actos:

e Cambio de domicilio social o de denominacion
e Renovacion cese de los administradores

e Disolucion

e Nombramiento de los liquidadores

e Término de la liquidacion,

e Quiebra o suspension de pagos de la sociedad

1.2.2.4 Quien administra la sucursal.

“Se nombra un administrador el cual tiene funciones de representacion legal, debe ser
nombrado en el acta o documento privado de apertura de la sucursal con numero de

identificacion” (Camara de Comercio BarrancaBermeja, 2012).

El administrador debe aceptar el cargo por escrito mediante comunicacion firmada original o
en copia simple o en la misma acta o documento debera expresar la aceptacion del cargo para

el cual fue designado.

1.2.2.5 Diferencia entre sucursal y agencia.

La diferencia mas importante entre estos conceptos se da en que los administradores de la

sucursal tienen facultad de representacion, mientras que los de las agencias no.
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1.2.3 Agencia.

1.2.3.1 Que es una agencia.

La agencia es un establecimiento de comercio donde el administrador no tiene facultades de
representacion legal. Su matricula e inscripcidon puede ser en el domicilio principal de la

sociedad o por fuera de esta.

Una agencia es unaempresaque se dedica aprestar serviciosy que, por lo
general, gestiona asuntos que no le son propios. Una agencia de publicidad, por
ejemplo, es la compafiia que desarrolla e implementa la publicidad de un anunciante, es

decir, su cliente. (Pérez, 2014, p.2)

Este tipo de firmas brinda asesoramiento en marketing y comunicacién y cuenta con un equipo
de creativos que inventa las campafias y los esléganes. En concreto, se trata de empresas que
tienen como claro objetivo el desarrollar distintas estrategias para que sus clientes puedan
mejorar la imagen que tienen, para que sean mucho mas conocidos y, por tanto, puedan crecer

en resultados.

Por regla general, entre los servicios que ofrecen estas mencionadas agencias se encuentran los
de marketing, los de gabinete de prensa, los de consultoria, los de comunicacion interna y

también los de transformacién cultural.

Pero aun hay méas. También estan las agencias de noticias que, como su propio nombre indica,
tienen como objetivo el informar y dar a conocer todo tipo de acontecimientos de relevancia
que tengan lugar en un pais en materia econdémica, social, politica, cultural o deportiva, entre

otras.

En concreto, se trata de empresas que tienen como claro objetivo el desarrollar distintas
estrategias para que sus clientes puedan mejorar la imagen que tienen, para que sean mucho

mas conocidos Yy, por tanto, puedan crecer en resultados.
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1.2.3.2 Quien aprueba la apertura de una agencia.

La apertura de la agencia debe ser aprobada por el 6rgano determinado para ello en los
estatutos, puede ser la asamblea de accionistas, la junta de socios, la junta directiva o el
representante legal. “Si la decision consta en un acta, es necesario que se presente con todos

los requisitos para su elaboracion” (Camara de Comercio BarrancaBermeja, 2012).

1.2.3.3 Caracteristicas de una agencia.

De acuerdo a Merca2.0 (2010) manifiesta que las caracteristicas que debe tener la agencia

ideal para ser seleccionada por los clientes se enmarcan en los siguientes elementos:

a) Creatividad

La creatividad es un proceso dindmico, es una fuerza viva y cambiante del ser humano;
es decir, es el motor del desarrollo personal y ha sido la base del progreso de toda

cultura.

La creatividad es un elemento indispensable de todo ser humano; gracias a ello han

evolucionado y se ha desarrollado la sociedad, los individuos y las organizaciones.

b) Buen Servicio

Un buen servicio al cliente no solo es responder las preguntas del cliente, sino ayudarlo
cuando ni siquiera ha pedido nuestra ayuda, adelantarnos a lo que necesita. Obviamente

involucra otros aspectos como la amabilidad, calidad y calidez en el servicio que ofrecemos.

¢) Conocimiento del Mercado

Significa haber buceado en el conocimiento exacto y completo de los factores cualitativos y
cuantitativos, en el comportamiento de compras, necesidades, preferencias y ser capaces de

sintetizar y de analizar: su estructura, sus caracteristicas y sus condicionantes, en el sentido de
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mejorar los factores de adquisicion y de esta manera atraer nuevos clientes y fidelizar sus

futuras compras.

d) Planeacién Estratégica

Es la elaboracion, desarrollo y puesta en marcha de distintos planes operativos por parte de
las empresas u organizaciones, con la intencién de alcanzar objetivos y metas planteadas.

Estos planes pueden ser a corto, mediano o largo plazo.

e) Rapidez/Agilidad

Una empresa agil tiene profesionales que conocen su mision y sus metas como la palma de la
mano. Para que se emperfien en alcanzar los objetivos, es necesario que se sientan parte de eso
y que asuman mayores responsabilidades y riesgos forma parte del proceso. El objetivo
principal es obtener un fuerte efecto de sinergia, en el que el todo es mayor que la suma de las

partes.

f) Precio

Es el valor monetario que se le asigna a algo. Todos los productos y servicios que se ofrecen
en el mercado tienen un precio, que es el dinero que el comprador o cliente debe abonar para

concretar la operacion.

g) Servicios Integrados

Las empresas de servicios integrales son aquellas que agrupan diferentes servicios que sirven
para un determinado fin y que no tienen la necesidad de recurrir a otras compafiias para
ofrecer un trabajo completo. Es decir, la empresa de servicios integrales serd capaz de

solucionarte tus problemas.
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h) Pro actividad

La pro actividad hace referencia a una actitud presente en algunas personas, que no permiten
que las situaciones dificiles los superen; que toman la iniciativa sobre su propia vida y trabajan
en funcion de aquello que creen puede ayudarlos a estar mejor. Pero la pro actividad no se
limita a una toma de decisiones 0 a iniciar un proyecto: implica ademas hacerse cargo de que

algo hay que hacer para que los objetivos se concreten y buscar el como, el donde y el por qué.

1) Eficacia
Es la capacidad de alcanzar el efecto que espera o se desea tras la realizacion de una accion.
No debe confundirse este concepto con el de eficiencia del latin efficientia, que se refiere al

uso racional de los medios para alcanzar un objetivo predeterminado es decir, cumplir un

objetivo con el minimo de recursos disponibles y tiempo.

j) Implementacién

La implementacion constituye la realizacion de determinados procesos y estructuras en un
sistema. Representa asi la capa mas baja en el proceso de paso de una capa abstracta a una

capa mas concreta.

1.3 Empresa Olivesa

Somos una empresa ecuatoriana, Imbaburefia radicada en la ciudad de Ibarra desde el afio
2010, proveedores de soluciones adecuadas de higiene con productos elaborados con la mas
alta calidad para satisfacer la demanda del mercado institucional de toda la Zona Norte

comprendida en las Provincias del Carchi, Imbabura y el norte de Pichincha.

Rodrigo Villota, Gerente de la Distribuidora Olivesa en la entrevista realizada en abril del
2018 menciona que, con el fin de brindar productos de limpieza, seguridad industrial, linea
institucional de calidad y servicios técnicos de cuidado del medio ambiente se crea la
empresa “OLIVESA.
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Distribuidora “OLIVESA” posee vinculos comerciales con grandes empresas reconocidas a
nivel internacional como: Kimberly Clark, Sinternac, Aromcolor, Florasintesis, Resiquim,
Textiquim, Prodelsol, Enkador S.A, entre otras, que suministran todos los productos para la
distribucion, haciendo que toda la gama de productos sea de calidad y brinden satisfaccion a

los distinguidos clientes.

1.3.1 Mision.

Ser una empresa altamente competitiva en la distribucion de productos para uso, institucional,
industrial, higiene, seguridad industrial, que cumplan las normas de calidad y cuidado del
medio ambiente, con el proposito de llegar a nuestros clientes con productos de alta calidad a
precios bajos y competitivos los cuales lleguen a satisfacer las necesidades de cada uno de
ellos y al mismo tiempo darles la mejor atencion y servicio que se merecen, garantizando un

suministro oportuno y directo de forma eficiente

1.3.2 Vision.

Dentro de cinco afios, ser la mejor y mas grande empresa proveedora de productos de aseo,
limpieza, desinfeccion y seguridad industrial a nivel institucional del norte ecuatoriano,
reconocida por su gran compromiso Yy responsabilidad social, con un personal altamente
capacitado, cumpliendo con las normas de proteccion laboral y cuidado del medio ambiente,

para satisfacer las necesidades y la demanda de nuestra selecta clientela.

1.3.3 Politica empresarial.

OLIVESA, es una empresa comprometida en la busqueda constante de la satisfaccion de

nuestros clientes brindandoles un servicio eficiente con calidez, entregas y abastecimiento
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oportuno, respaldo técnico, campafias de capacitacion, descuentos especiales, promociones,

crédito, etc. donde aceptamos sugerencias de mejoramiento.

1.3.4 Aliados Estratégicos.

Tenemos vinculos comerciales con grandes empresas reconocidas a nivel internacional como:
Kimberly Clark, Dak Point, Forest, Aromcolor, Florasintesis, Resiquim, Textiquim,
Prodelsolec, Enkador S.A, Prims, Distribuidora Arias, Limpio Express Equi- Alpha.
Sumindupack, Globalquim entre otras, que nos suministran todos los productos para la

distribucion.

1.3.5 Productos de limpieza.

Los productos de limpieza desempefian un papel esencial en la vida diaria en el hogar, en la

escuela y en la oficina.

Mediante la eliminacion segura y eficaz de la tierra, los germenes y otros contaminantes, se
impide la propagacion de enfermedades infecciosas y alérgenos de control, tales como el
polvo y el moho; lo que nos ayuda a mantenernos sanos (ChemicalSafetyFacts.org, 2018).

Los productos de limpieza también nos permiten cuidar nuestros hogares y pertenencias.

1.3.5.1 Beneficios de los productos de limpieza.

“Los productos de limpieza que contienen limpiadores antibacterianos no solo eliminan la
suciedad y la tierra, sino que también pueden eliminar los gérmenes que causan
enfermedades” (Chemicalsafetyfacts, 2018).

Los productos de limpieza clorinados protegen contra los brotes de gripe estacional y

episodios de enfermedades transmitidas por alimentos. Las guarderias, los hospitales,
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restaurantes y otras instalaciones publicas confian en las propiedades desinfectantes de
los limpiadores a base de cloro para mantener el ambiente sin gérmenes.
(ChemicalSafetyFacts.org, 2018)

Los disolventes de limpieza también son productos de limpieza comunes. Por ejemplo, los
éteres de glicol son muy eficaces como componente activo de vidrio de alta resistencia, pisos y
otras formulaciones de limpieza de superficies duras. Estos disolventes tienen buena
compatibilidad con el agua, gran capacidad de solvencia para las grasas y los aceites y buena
biodegradabilidad.

1.3.5.2 Productos de limpieza para el hogar y empresas.

Son mudltiples los productos quimicos que se aplican en el hogar para innumerables usos,
muchos de ellos con riesgos potenciales de producir intoxicaciones, si €s que no se tiene un
debido cuidado en su uso, y se mantienen alejados del alcance de los nifios, los cuales son los

MAas propensos a envenenamientos con este tipo de productos.

1.3.6 Seguridad Industrial.

La Seguridad Industrial es un campo necesario y obligatorio en toda empresa en el que
se estudian, aplican y renuevas constantemente los procesos mediante los cuales se
minimizan los riesgos en la industria. Toda industria debe tener la responsabilidad para
cumplir con una serie de normas y condiciones que deben prestarle a sus trabajadores

con el fin de darles garantia de su seguridad y proteccion. (Pérez, 2018)

La Seguridad Industrial es el sistema de disposiciones obligatorias que tienen por objeto la
prevencién y limitacion de riesgos, asi como la proteccion contra accidentes capaces de

producir dafios a las personas, a los bienes o al medio ambiente derivados de la actividad
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industrial o de la utilizacion, funcionamiento y mantenimiento de las instalaciones o equipos y

de la produccion, uso o consumo, almacenamiento o rehecho de los productos industriales.

1.3.6.1 Productos de seguridad industrial.

Los productos de seguridad industrial son utilizados para evitar riesgos de accidentes
durante la jornada laboral. Cualquier industria o empresa debe tener la responsabilidad
de cumplir y respetar con una serie de normas obligatorias que determinan la

prevencion de los riesgos producidos en el trabajo. (LUBE, 2018)

Todos los productos de seguridad industrial se encuentran regularizados bajo normas
obligatorias. Los empleadores deben abastecer su industria con productos de calidad que
garanticen la proteccion del trabajador segun la tarea a desarrollar, las herramientas de trabajo

y el medio ambiente.

1.3.6.2 Equipos de proteccion personal

Los equipos de proteccion o equipos protectores, son implementos que debe utilizar el
trabajador en su puesto de trabajo cuando existe un riesgo y que serdn de uso obligatorio,
siempre que sea requerido por la naturaleza de un trabajo especifico o cuando se indique en un

aviso de seguridad en un area o sitio operativo.

1.3.6.3 Tipos de Equipo de seguridad

Entre los equipos de proteccion més utilizados se encuentran los siguientes:

e 0JOSY LA CARA (Lentes, Caretas)

e RESPIRATORIA (Tapa Bocas) - AUDITIVO (Tapones, Orejeras)
e MANOS (Guantes)

e PIES (Zapatos, Botas)

e CABEZA (Cascos)
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e BRAZOS (Coderas)
e PIERNAS (Pantalones, Tobilleras)

La comercializadora de implementos de Seguridad Industrial estara enfocada hacia toda la
poblacion vulnerable a accidentes y enfermedades producto del desempefio de un trabajo, es
por eso se estaria comercializando los productos a Instituciones Publicas como Privadas, en
donde el patrono o el trabajador vea la necesidad de utilizar los implementos de seguridad y
qgue mediante la normativa legal de la Direccién del Seguro General de Riesgos del trabajo se

debe cumplir.
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CAPITULO Il

2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

2.1 Antecedentes

El Cantdn Ibarra es un centro muy importante a nivel econémico, administrativo, financiero,
comercial y de servicios de la provincia de Imbabura, el eje fundamental que articula los
procesos socio-econdmicos de la poblacion local es el comercio, actividad de la cual depende
la ciudadania urbana y parte de la poblacion rural significativa al generar fuentes de empleo y

por ende a proporcionar ingresos a la poblacion.

La empresa OLIVESA propone la creacién de una nueva sucursal en la zona norte de la
ciudad de Ibarra, el cual es de gran importancia ya que permite una reorganizacion
administrativa y operacional brindar una mejor atencion personalizada, consolidar una
estructura organizacional mas definida, agilidad en los procesos de despacho y distribucion de
pedidos a los clientes de la empresa e implementar un plan estratégico y operativo,
permitiendo de esta forma realizar mejoras importantes para generar mayor aceptacion de los
productos comercializados por la empresa, mejorando el sitial de la misma en el mercado

econodmico actual.

Bajo este contexto, y con la clara decision de ejecutar y fortalecer el negocio a mediano y
largo plazo se ha pensado en realizar un estudio técnico, analizando la factibilidad para la
creacion de una sucursal de la misma, implementando mejoras ante los competidores
existentes en el mercado, satisfaciendo las necesidades del consumidor y que refleje

rentabilidad a mediano y largo plazo.

Los principales beneficiarios directos con el presente trabajo de investigacion son los clientes,

nuevos trabajadores y propietarios de la sucursal. El presente proyecto es factible debido a que
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la empresa ha ido incrementando de manera rapida desde hace algunos afios, debido a la
calidad de los productos, precios accesibles, promociones, descuentos y excelente servicio que
brinda a la ciudadania lbarrefia, prefieren optimizar tiempo al momento de adquirir sus

productos para sus empresas.

2.2 Objetivos del diagnostico

2.2.1 Objetivo General

Disefiar un plan de negocios para la creacién de una sucursal de la distribuidora OLIVESA, en

la ciudad de Ibarra.

2.2.2 Objetivos especificos

o Diagnosticar la situacion actual de la empresa OLIVESA en cuanto al proceso de

distribucion de sus productos.

o Analizar la oferta de productos de limpieza que existen en la ciudad de Ibarra
o Analizar la demanda de productos de limpieza que existe en la ciudad de Ibarra.
o Determinar el analisis técnico, administrativo y financiero para la implementacién del

plan de negocios de la sucursal OLIVESA.

2.3 Variables e indicadores

Administracién

e Infraestructura
e Personal
e Estructura organizacional
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e Reclutamiento y seleccion
e Beneficios
e Remuneraciones

Marco Legal

e Constitucion legal

e Normativa interna de la empresa
e Politicas internas

e Plan de trabajo

Comercializacion

e Promociones

e Cobertura de mercado

e Logistica

e Consumo del producto

e Cumplimiento de entregas

e Caracteristicas del consumidor
e Estrategias de comercializacion

Oferta

e Precio

e Posicién mercado
e Promocion

e Productos lider

e Competidores

Demanda

e Gustos preferenciales Promocion
e Clientes

e Tipo de mercado

e Necesidades de los consumidores



Estudio Financiero

e Financiamiento
¢ Rentabilidad

e Inversion

e Costos y gastos

37



2.4 Matriz de relacion diagnostica

Objetivos diagnostico Variables Indicadores Técnicas Fuente de Informacion
Infraestructura Entrevista Gerente empresa
. . L Personal Entrevista Gerente empresa
Diagnosticar la situacion . .
A - . Estructura organizacional Entrevista Gerente empresa
administrativa de la empresa | Administracion X . :
Reclutamiento y seleccion Entrevista Gerente empresa
OLIVESA 2 .
Beneficios Entrevista Gerente empresa
Remuneraciones Entrevista Gerente empresa
Constitucion legal Entrevista Gerente empresa
Analizar el marco legal de la Normativa interna de la Entrevista Gerente empresa
Marco Legal
empresa OLIVESA. empresa
Politicas internas Entrevista Gerente empresa
Plan de trabajo Entrevista Gerente empresa
Promociones Entrevista Gerente empresa
Cobertura de mercado Entrevista Gerente empresa
Diagnosticar el proceso de o Logistica Entrevista Gerente empresa
o D Comercializacion :
comercializacion de la Consumo del producto Encuesta Clientes empresa
empresa OLIVESA Cumplimiento de entregas Encuesta Clientes empresa
Caracteristicas del consumidor Encuesta Clientes empresa
Estrategias de comercializacion Entrevista Gerente empresa
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Analizar la oferta de Precio Encuesta Competencia
. Posicion mercado Documental Estadisticas
productos de limpieza que s X )
Promocion Entrevista Competencia
existen en la ciudad de Oferta Productos lider Entrevista Competencia
Competidores Entrevista Competencia
Ibarra i
Encuesta Clientes
Analizar la demanda de Gustos preferenciales Encuesta Gerente empresa
productos de limpieza que Pror_noci()n Documgntal Socios
Demanda Clientes Entrevista Gerente empresa
existen en la ciudad de Tipo de mercado Encuesta Clientes
Ibarra Necesidadgs de los Entrevista Gerente empresa
consumidores
Anédlisis financiero para la
implementacion de un plan Financiamiento Entrevista Gerente empresa
de negocios para la creacion Rentabilidad Entrevista Gerente empresa
de wuna sucursal para la | Estudio Financiero Inversion Entrevista Gerente empresa
empresa OLIVESA. costos Yy gastos Entrevista Gerente empresa

Tabla 1. Matriz de relacion diagnostica

Elaborado por: Carolina Villota
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2.5 Poblacion y muestra

Para obtener el tamafio de la muestra se partié de la poblacion total de 6000 clientes (afio

2010 a 2018) de la empresa OLIVESA, que mediante la aplicacién del principio de Pareto 80

— 20 se menciona que: el 80% de clientes tiene un minimo impacto en las ventas, mientras que

el 20% de clientes impacta en el 80% clientes tiene menos relevancia en las ventas,

otorgando asi un valor definido de 1200 clientes, para establecer la muestra, realizando los

calculos pertinentes se obtiene total de muestra de 291 clientes potenciales de la empresa

OLIVESA, se determiné mediante la distribucion de cartera que el 20% serad aplicado a

empresas con un equivalente a 58 encuestas, y el 80% se aplicara a personas naturales

correspondiente a 233 encuestas.
El célculo de la muestra se realizo en base a la siguiente formula:

Zz*p*q*N
T e2(N—1)+Z%2xp=xq

n

En donde:

n = Tamafio de la muestra

N = 6000 clientes total de la empresa Olivesa, tamafio de la poblacién
E = 5% (Limite aceptable de error de la muestra)

Z =1.96 (nivel de confianza 95%)

P = 50% probabilidad de éxito, o proporcién esperada

Q =50% probabilidad de fracaso

6000 clientes total de la empresa

80% clientes con minimo impacto en ventas

20% clientes que poseen impacto en las ventas
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6000 = 80% 4800 clientes
20% 1200 clientes
(1.96)? % 0.5 * 0.5 1200

™ =1200(0.05)2 + (1.96)2 0.5 % 0.5
n =291

n= 291 encuestas
20% Empresas 58 encuestas

80% personas Naturales 233 encuestas

2.6 Materiales y métodos

2.6.1 Método inductivo

Este método permitira conocer las causas y efectos, previo a un analisis de lo que ocurre en la
empresa, que permita tomar decisiones acertadas para resolver los problemas por los que

atraviesa la misma.

2.6.2 Método deductivo

El método deductivo es de gran utilidad ya que en base a hechos y modelos de procedimientos
generales de la empresa se podrd emitir una posible solucion y mejorar la atencién a los

clientes de la empresa.
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2.6.3 Método analitico — sintético

Este método permitira analizar las evidencias extraidas de la indagacion de campo a que se le
aplico a la empresa luego de ello se categorizara ideas y conocimientos para estudiarlas de

manera integrada para emitir una posible solucion al problema encontrado.

2.7 TECNICAS

2.7.1Encuesta

Esta técnica es importante para la obtencion de informacién de los empleados y clientes de la
empresa OLIVESA de la ciudad de Ibarra.

2.7.2 Entrevista

Conocida como fuente primaria de investigacion, la recolectar informacion al propietario o
gerente de la empresa lo que permitira acercarse a la realidad que vive la empresa y tomar las

respectivas decisiones que ayuden al mejoramiento de la misma.

2.8 INSTRUMENTOS

2.8.1Cuestionario

Consiste en una serie de preguntas y otras indicaciones con el proposito de obtener

informacion.
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2.9 Tabulacion de encuesta y analisis de la informacion de la empresa OLIVESA

2.9.1 Analisis entrevistas

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE LA EMPRESA OLIVESA

De acuerdo a la entrevista realizada al gerente de la empresa OLIVESA manifiesta que la
empresa ecuatoriana, imbaburefia, radicada en la ciudad de Ibarra desde el afio 2010, cuenta
con 8 afios de funcionamiento en la ciudad, la misma tiene a su cargo a 11 trabajadores, de
igual manera manifiesta que el proceso de reclutamiento y seleccion de personal empieza con
la definicion del perfil del postulante, es decir, con la definicion de las competencias o
caracteristicas que debe cumplir una persona para que pueda postular al puesto que estamos
ofreciendo. Como segundo punto en la busqueda, reclutamiento o convocatoria de los

postulantes que cumplan con las competencias o caracteristicas que hemos definido.

Como tercer punto evaluamos a los postulantes que hemos reclutado o convocado, con el fin
de elegir entre todos ellos al mas idoneo mediante entrevistas personales, pruebas de
conocimiento Durante este proceso de evaluacién es importante corroborar que la informacion
y las referencias brindadas por el postulante sean veraces. Una vez que hemos evaluados a
todos los postulantes o candidatos, pasamos a seleccionar al que mejor desempefio haya tenido
en las pruebas y entrevistas realizadas, es decir, pasamos a seleccionar al candidato mas
idoneo para cubrir el puesto vacante. Y finalmente iniciamos el proceso de capacitaciones

manifesto el gerente.

También manifesté que procura que el nuevo personal cuente con todas las capacitaciones
acerca de los productos a comercializarse, sectores, puntos estratégicos de ventas, debemos
procurar que se adapte lo mas pronto posible a la empresa, y capacitarlo para que se pueda
desempenar correctamente en su nuevo puesto. Todos los empleados cuentan con afiliacion al
IESS, contrato de trabajo, pago de sueldo basico mas comisiones por el monto de ventas.

Pagos de bonos, vacaciones, decimos y cada uno de los beneficios que por ley les corresponde.
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La empresa ofrece productos de limpieza y desinfeccion productos de seguridad industrial
linea de papeles, servilletas, dispensadores jabon, gel, sanitizantes, antisépticos. Los productos
de mayor demanda de la empresa son productos de seguridad industrial y la linea de papeles,
servilletas y dispensadores. Este consumo se debe a que cuentan con contratos con empresas
del estado como son el IESS, hospital san Vicente de Paul, la empresa publica de vialidad
IMBAVIAL. Por ser una empresa que se preocupa por el cuidado del ambiente porque
comercializa productos selectos de linea verde que son amigables para el medio ambiente,
exigiendo a sus proveedores certificaciones y normas que los avalen. Todos estos productos

cuentas con certificaciones.

La frecuencia con la que los clientes adquieren los productos, la mayoria de clientes compran
cada semana los productos y los contratos que se tienen con empresas grandes las compras son
quincenales y mensuales, los meses de mayor demanda son de marzo a mayo y de agosto a
noviembre, actualmente la empresa cuenta con un camidn de distribucién y la capacidad de
distribucion es limitada ya que trabajamos a nivel de toda la zona norte comprendida en las
provincias del Carchi, Imbabura y el norte de Pichincha. Y se debe distribuir por dias para

realizar las entregas.

El proceso de logistica para llegar al usuario final es realizando una visita personalizada a cada
cliente, tomando la recepcion del pedido, generando el ingreso a verificacion de mercaderia y

preparacion de la mercaderia, procediendo con la facturacion y despacho.

La empresa trabaja de manera exclusiva con los vinculos comerciales con grandes empresas
reconocidas a nivel internacional como: Kimberly Clark, Sinternac, Aromcolor, Florasintesis,
Resiquim, Textiquim, Prodelsol ec, Enkador S. A, entre otras, que nos suministran todos los

productos para la distribucién.

La empresa se encuentra constituida como persona natural obligada a llevar contabilidad, se ha
considerado abrir una sucursal de la empresa en la ciudad de Ibarra con la finalidad de
satisfacer las necesidades de nuestros clientes en entregas, recepcion de pedidos, y cobertura
de mercado. La sucursal contara con el 50% que serd administrado por la sucursal y el 50%

por la matriz teniendo acceso a bodega cada una de ellas.
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ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS NEGOCIOS QUE VENDEN PRODUCTOS DE
LIMPIEZA'Y SEGURIDAD INDUSTRIAL DE LA CIUDAD DE IBARRA.

EMPRESA SETRA

De acuerdo a la empresa SETRA comercializa productos de seguridad industrial tanto
nacional como internacional a precios accesibles al publico en general. Entre los productos
que oferta esta empresa tenemos lo gque es cascos, gafas de proteccion, mascarillas, proteccion
auditiva, guantes, sefialética, ropa de trabajo, calzad industrial, extintores entre otros, los
precios que mantiene la empresa varian por cada tipo de producto y la calidad los precios se

manejan desde $2 ddlares en adelante.

Uno de los productos que mas comercializa esta empresa son los de proteccion auditiva y
guantes de proteccién anti corte. El horario de atencién que mantiene esta empresa es de 10
am a 1pmy de 3pm a 6pm de lunes a sdbado. Los meses que mas ventas realiza son en marzo,
mayo Yy agosto, las dimensiones de la empresa son pequefias cuentan con tres empleados para
la atencion a los clientes, el tipo de empresa es persona natural, las estrategias de promocion
que utiliza la empresa son redes sociales, paginas amarillas, pagina web, y la publicidad por

radio.

NOMBRE EMPRESA: TOSINORI

La empresa TOSINORI se dedica a la venta de productos de limpieza y linea de papeles
institucionales, los productos més solicitados a esta empresa es la linea de papeles y servilletas
para dispensadores, el precio del producto varia respecto a su calidad, cantidad y marca, el

horario de atencion es de 8am a 7pm existe méas concurrencia de clientes en la tarde.

El promedio de venta es estable en todos los meses del afio, es una empresa mediana ya que

cuenta con 15 empleados para la atencion a sus clientes, el tipo de empresa es en sociedad
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anonima, dentro de su plan estratégico hace referencia a las capacitaciones que reciben los
empleados y a la segregacion de funciones, los medios de promocién que utilizan son redes

sociales, paginas amarillas, radio y periddico.

NOMBRE EMPRESA: LYMPEX

LYMPEX es una empresa que lleva una linea de jabones de bafio, detergentes, desinfectantes,
suavizantes, cloros, ambientales, materias primas, entre otros, los productos que mas le
solicitan a la empresa son los desinfectantes y ambientales para la limpieza y desinfeccion, los
precios que mantiene la empresa son accesibles a los clientes en general ya que van desde los

8 dolares por galén y 29 délares la caneca.

El horario de atencion es todo el dia de 8 am a 7 pm y la mayor afluencia de clientes es en la
mafiana, los meses en los que realiza mas ventas son abril, junio, julio, diciembre, la empresa
es pequefia cuentan con una bodega y poseen 8 empleados para la atencion a sus clientes, el
tipo de empresa es persona natural, la estrategia para promocionar sus productos son a través

de redes sociales y pagina web de la empresa.
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2.9.2 Anélisis encuesta

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA OLIVESA DE LA
CIUDAD DE IBARRA.
Pregunta 1. Genero

Tabla 2. Genero de los clientes

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Masculino 200 69%
Femenino 91 31%
Total 291 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

Analisis.
De acuerdo a los datos obtenidos se pude mencionar que la mayoria de clientes de la empresa
son de género masculino con 69% de los encuestados mientras que una minoria de ellos con

un 31% es de género femenino.
Pregunta 2. Rango de edad de los clientes

Tabla 3. Rango de edad de los clientes

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
De 20 a 30 afios 100 34%
De 31 a 40 afos 100 34%
De 41 a 50 afios 50 18%
Mas de 50 afios 41 14%
Total 291 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

Andlisis.

En base a los datos tabulados se la mayoria de los clientes se encuentran en un rango de 20 a
40 afnos ya que existen porcentajes iguales en lo que respecta a las edades de 20 a 30 afios, de
31 a 40 afios y de 41 a 50 afios con un 18% en cada uno de los indicadores anteriormente

mencionados, mientras que una minoria con un 14% de los clientes tiene mas de 50 afios.

47



Pregunta 3. Nivel de instruccion

Tabla 4. Nivel de instruccion

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Primaria 41 14%
Secundaria 100 34%
Superior 150 52%
Total 291 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

Anélisis
De acuerdo a los datos obtenidos la mayoria de los clientes con un 52% manifiestan que el
nivel de instruccion es superior, mientras que otra parte de ellos con 34% mantiene un nivel de

instruccion secundaria, mientras que la minoria de ellos en un 14% tiene un nivel de

instruccion de primaria.

Pregunta 4. Qué tipo de productos compra cuando visita la empresa OLIVESA

Tabla 5. Qué tipo de productos compra cuando visita la empresa OLIVESA

DESCRIPCION EMPRESAS % PERSONAS %
EMPRESAS  NATURALES P. NATURALES
Ambientales 7 12% 20 9%
Desinfectantes 8 14% 55 24%
Linea de papelesy 10 17% 100 43%
toallas
Jabén y suavizantes 3 5% 30 13%
Seguridad industrial 15 26% 18 8%
Linea productos 15 26% 10 4%
proteccion personal.
Total 58 100% 233 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

48



Anélisis

De acuerdo a la informacion obtenida en la tabulacion de datos los productos que mas llevan
las empresas son equipos de seguridad industrial, como de proteccion personal con un 26%,
seguidos de la linea de papeles y toallas con el 17%, desinfectantes el 14% y en menor nimero
de compras los ambientales 12%, jabones y suavizantes el 5%, de igual manera en lo que
respecta a personas naturales los productos mas solicitados con 43% de los encuestados
manifiesta que adquiere la linea de papeles y toallas seguido de desinfectantes con el 24%, los
jabones y suavizantes en un 13%y en un menor rango se encontrd los ambientales en 9% asi
como también la linea de seguridad industrial y proteccién personal con el 8% y 4%

respectivamente.

Pregunta 5. Qué considera usted mas importante en la empresa

Tabla 6. Qué considera usted mas importante en la empresa

DESCRIPCION EMPRESAS % PERSONAS %
EMPRESAS NATURALES P. NATURALES

Instalaciones 15 26% 60 26%
Calidad 18 31% 55 24%
Profesionalismo y 12 21% 63 27%
atencion

Servicios 7 12% 35 15%
Otras 6 10% 20 9%

Total 58 100% 233 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

Anélisis
Las encuestas realizadas a las empresa del sector expresan en un 31% que lo mas importante
es la calidad de los productos, seguido de sus instalaciones con el 26%, el profesionalismo y

atencion en 21%, con menor rango determinado se encuentra servicios y otros criterios con el

10% y 12% respectivamente, las personas naturales en cambio manifiestan que lo mas
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importante es el profesionalismo de la empresa determinado en un 27%, seguido de las
instalaciones de la empresa y amplitud con el 26% y de la calidad en los productos que brinde
la misma a sus clientes determinado en tercer lugar con el 24%, mientras que se ha colocado

en menor rango servicios 15% y otros con el 9%.

Pregunta 6. Se encuentra satisfecho/a con el servicio que oferta la empresa OLIVESA en

la ciudad de Ibarra.

Tabla 7. Se encuentra satisfecho/a con el servicio que oferta la empresa OLIVESA en la
ciudad de Ibarra.

DESCRIPCION EMPRESAS % PERSONAS %
EMPRESAS  NATURALES P.NATURALES

Completamente satisfecho 0 0% 50 21%
Satisfecho 40 69% 175 75%
Insatisfecho 18 31% 5 23%
Completamente 0 0% 3 1%
insatisfecho

Total 58 100% 233 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

Anélisis

De acuerdo a los datos obtenidos en cuanto a la satisfaccion con el servicio que brinda la
empresa OLIVESA a sus clientes la mayoria de las empresas con un 69% se encuentran
satisfechos mientras que el 31% de estas estan insatisfechas, en cambio en lo que respecta a
las personas naturales la mayoria de ellos se encuentra satisfechos con un 75% de encuestados,

mientras que 23% de estos se encuentra insatisfechos con el servicio que oferta la empresa
OLIVESA.
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Pregunta 7. Conoce usted alguna empresa en la ciudad de lIbarra que distribuya

productos de limpieza y seguridad industrial.

Tabla 8. Conoce usted alguna empresa que distribuya productos de limpieza y seguridad
industrial

DESCRIPCION EMPRESAS % PERSONAS %
EMPRESAS  NATURALES  P.NATURALES

Sl 10 17% 53 23%

NO 48 83% 180 7%

Total 58 233 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

Anélisis

La mayoria de las empresas con un 83% manifiestan no conocer otras empresas que
distribuyan la linea de productos que mantiene la empresa OLIVESA, mientras que el 17% de
estas mencionan que si, de igual manera las empresas naturales la mayoria de ellos con un

77% expresan no conocer empresas similares, mientras que el 23% de estos manifiestan si

conocer empresas con la linea de productos que distribuye la empresa.

Pregunta 8. Considera usted importante la alternativa de la creacion de una sucursal de

la empresa OLIVESA en la ciudad de Ibarra

Tabla 9. Considera usted importante la alternativa de la creacion de una sucursal

DESCRIPCION EMPRESAS % PERSONAS %
EMPRESAS  NATURALES  P.NATURALES

Sl 58 100% 220 94%

NO 13 6%

Total 58 100% 233% 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota
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Anélisis

En cuanto a la alternativa de la creacion de una sucursal de la empresa la totalidad de las
empresas encuestadas expresan estar de acuerdo en la creacion de una sucursal ya que
permitiria brindar un mejor servicio a sus clientes, de igual manera en lo que respecta a las
personas naturales la mayoria de ellos con un 94% estan de acuerdo en la creacion de una
sucursal por parte de la empresa mientras que una minoria de ellos con un 6% opinan lo

contrario.

Pregunta 9. ¢ Qué zona de la ciudad de Ibarra, considera usted como punto estratégico y

accesible, para la apertura de una sucursal de la Empresa OLIVESA?

Tabla 10. Qué zona de la ciudad de Ibarra, considera usted como punto estratégico y
accesible, para la apertura de una sucursal de la Empresa OLIVESA

DESCRIPCION EMPRESAS % PERSONAS %
EMPRESAS NATURALES P. NATURALES
ZONA SUR 18 8%
ZONA NORTE 58% 100% 215 92%
Total 58 100% 233 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

Analisis

En cuanto a la alternativa para la creacion de una sucursal de la empresa la totalidad en un
58% de las empresas encuestadas expresan estar de acuerdo en la creacién en la zona norte de
la ciudad de Ibarra por su accesibilidad y punto estratégico el cual permitiria brindar un mejor
servicio a sus clientes, de igual manera en lo que respecta a las personas naturales la mayoria
de ellos con un 92% estan de acuerdo en la creacion de una sucursal en la zona norte mientras

que una minoria de ellos con un 8% opinan lo contrario.
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Pregunta 10. Con que frecuencia adquiere sus productos en la empresa OLIVESA

Tabla 11. Con que frecuencia adquiere sus productos en la empresa OLIVESA

DESCRIPCION EMPRESAS % PERSONAS %
EMPRESAS NATURALES P. NATURALES
Diario 5 9% 11 5%
Semanal 8 14% 15 6%
Quincenal 15 26% 60 26%
Mensual 30 52% 147 63%
Otros 0 0% 0 0%
Total 58 100% 233 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los Clientes de la Empresa Olivesa de la Ciudad De Ibarra.
Elaborado por: Carolina Villota

Anélisis

En cuanto a la frecuencia de adquisicion de productos de la empresa, las empresas lo realizan
de forma mensual la mayoria de ellas, mientras que otra cantidad de estas lo hace de forma
quincenal y semanal, en lo que respecta a las personas naturales la mayoria de estas también lo

hacen de forma mensual, quincenal y mensual.
Pregunta 11. ¢ Que otros productos le gustarian que brinde la empresa OLIVESA?

De las encuentras realizadas a empresas se pudo determinar que Distribuidora Olivesa debe
realizar un incremento en lo que respecta a productos de seguridad industrial en lo que es
vestimenta, arnés de seguridad, linternas de baterias de litio de alta durabilidad y luminosidad
de gran intensidad, como productos de seguridad para las distintas areas de trabajo, variedad
de extintores, conos de seguridad, y sefialética, dispositivos de comunicacion inalambrica,
entre otros.

De las encuestas realizadas a Personas naturales se determind que se debe hacer un incremento
en linea de dispensadores eléctricos para bafio, ambientadores automaticos en varios tipos,
linea de venta de insumos para peluquerias de mascotas como Shampoo, acondicionadores,
eliminadores de pulgas, ampliar la gama en aromas para la linea hotelera en cuanto el jabon y

el Shampoo, servilletas hoteleras personalizadas.
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2.10 FODA

Tabla 12. FODA de la empresa

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

> Calidad del Producto que distribuye
la empresa OLIVESA.

> Excelente servicio,
atencion al cliente.

> Promociones y descuentos por parte
de la empresa a sus clientes

> Posibilidad de acceso de la empresa
Olivesa a créditos Bancarios

> Capacitaciones contantes al personal
> Aliados estratégicos que permiten la
distribucion en precios diferenciados de
sus productos
> Profesional
produccion

> Empresa con una vasta experiencia de
20 afos en el mercado de productos de
limpieza y seguridad industrial

> Ubicacion estratégica de la empresa

puntualidad y

encargado de la

» Crecimiento en el Mercado de
productos de limpieza y seguridad
industrial.

> Aumento de la venta de productos de
limpieza para el hogar y las empresas.

> Los competidores poseen precios mas
altos en sus productos

> Existen Pocos competidores en el
mercado

> Mejorar la estructura administrativa,
operativa y publicitaria

DEBILIDADES

AMENAZAS

» La empresa no cuenta con
parqueadero.

> La planta central de la empresa es
pequefia para solventar toda la demanda
de clientes actualmente.

» La empresa cuenta con limitados
vehiculos para realizar las entregas de los
productos.

> Poca inversion publicitaria
» No existe manual funciones
> No existe una
organizacional definida

> No existe un plan estratégico definido

estructura

> Posibilidad de empresas que tengan
las mismas lineas de productos.

> Cambios en el &mbito laboral,
juridico y arancelario por parte del
gobierno.

> Cambio de los gustos y preferencias
de los clientes.

»  Situacion economica fluctuante

» Aumento de precios en los insumos y
mercaderia

» Bajas barreras de entrada al mercado

Fuente: Fortalezas y debilidades
Elaborado por: Carolina Villota
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2.10.1 Estrategias del FODA

Tabla 13. Estrategias del FODA

MATRIZ DE FODA CRUZADA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Factores Externos

Factores internos

O1 Crecimiento en el Mercado de productos de limpieza y
seguridad industrial.

Al Posibilidad de empresas que tengan las
mismas lineas de productos.

02 Aumento de la venta de productos de limpieza para el
hogar y las empresas.

A2 Cambios en el ambito laboral, juridico y
arancelario por parte del gobierno.

O3 Los competidores poseen precios mas altos en sus
productos

A3 Aumento de precios en los insumos y
mercaderia

04 Existen Pocos competidores en el mercado

A4 Cambio de los gustos y preferencias de los
clientes.

O5 Mejorar la estructura administrativa, operativa y
publicitaria

A5 Situacion econémica fluctuante

FORTALEZAS

F1 Calidad del Producto que distribuye Ila
empresa OLIVESA.

F2 Excelente servicio, puntualidad y atencion al
cliente.

F3 Promociones y descuentos por parte de la
empresa a sus clientes

F4 Posibilidad de acceso de la empresa Olivesa a
créditos Bancarios

F5Capacitaciones contantes al personal

F6 Aliados estratégicos que permiten la
distribucién en precios diferenciados de sus
productos

Estrategias (FA)

(F1A4) Contar con proveedores de alta calidad

especializados y calificados

(F4 A5) accesibilidad a financiamiento bancario

A6 Bajas barreras de entrada al mercado

Estrategias (DA)

(D7A6) Disefio de la planificacion estratégica
mediano y largo plazo para ganar
posicionamiento en el mercado
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F7 Profesional encargado de la produccion

F8 Empresa con una vasta experiencia de 20 afios
en el mercado de productos de limpieza y
seguridad industrial

FoUbicacion estratégica de la empresa

DEBILIDADES

D1 La empresa no cuenta con espacio fisico ,
bodegas parqueadero

D2 La planta central de la empresa es pequefia
para solventar toda la demanda de clientes
actualmente.

D3 La empresa cuenta con limitados vehiculos
para realizar las entregas de los productos.

D4 Poca inversion publicitaria

D5 No existe manual funciones

D6 No existe una estructura organizacional
definida

D7 No existe un plan estratégico definido

Estrategias (FO)
(F305) Desarrollar estrategias de marketing

Aplicar nuevas estrategias de publicidad
(F102) diversificacion y extension de la linea de productos
con la finalidad de atraer a mas clientes.

(F202) Aumento del equipo empresarial, fuerza de trabajo

(F201) mejorar aspectos administrativos para posicionar a
la empresa en nuevos segmentos de mercado

(F303) Buscar nuevos nichos y segmentos de mercado,
orientar a la empresa al crecimiento a nivel nacional

(F5 O5) Programas de capacitacién al personal de trabajo

Estrategias (DO)

(D202) Ampliacion empresarial, mediante la
creacién de una sucursal de la distribuidora
Olivesa destinada a las ventas de empresas
grandes de la ciudad

(D302) Implementar equipo de movilizacion
gue permita optimizar costos y tiempo

(D5, D6 D7, O5) Disefio y desarrollo de
herramientas estructurales, operacionales y
administrativas que permitan el adecuado
funcionamiento y desempefio de la Empresa

Fuente: Estrategias FODA
Elaborado por: Carolina Villota
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2.10.2 PROBLEMA DIAGNOSTICO

La empresa OLIVESA ha planteado la creacion de una sucursal debido a varios factores que
afectan su funcionamiento tanto administrativo, operacional y estructural como son: el
incremento de clientes como empresas y personas naturales en la ciudad de Ibarra, la matriz
posee un espacio reducido, no cuenta con una estructura organizacional definida y no existe un
plan estratégico y operativo para realizar sus trabajo con eficiencia, agilidad en los procesos
administrativos como operacionales de atencidn, recepcion, distribucion y abastecimiento,
ocasionando un denominado cuello de botella en el cual la ineficiencia en dichas actividades
disminuyen el proceso de operacionales, incrementando los tiempos de espera y reduciendo la
productividad de la empresa, dificultando cumplir con los pedidos y procesos de forma
inmediata, otro inconveniente es la falta de personal, ya que los empleados con los que se
trabaja realizan cobertura a nivel provincial, por lo que se requiere la contratacion de personal

de trabajo y de esta manera se pueda realizar mayor cobertura de mercado.

La empresa Olivesa presta sus servicios a nivel Provincial como también a la zona norte
Carchi, al querer cubrir todo esta demanda surge el inconveniente en el transporte de la
mercaderia, la empresa cuenta con solo un vehiculo de movilizacion, para despacho de sus
productos se crea un cronograma de entregas por dias para cada canton generando
inconformidad por parte del cliente en cuanto a la recepcion del producto a tiempo, debido a
que muchas veces se cruzan los horarios de envios y los empleados con que cuenta la empresa
tiene que realizar la distribucién en toda la provincia. Por tal motivo se observa la necesidad
de ampliar las expectativas del negocio hacia nuevas soluciones las cuales permitan aportar
con nuevos conocimientos y organizacion. Es asi como surge la idea de realizar un estudio
técnico para la creacion de una nueva sucursal de la empresa en la ciudad Ibarra. En base a lo
anteriormente expuesto se define que la problemaética es la necesidad de llevar a cabo un
estudio técnico para la ampliacion de la empresa OLIVESA mediante la apertura de una
sucursal mejorando la organizacién administrativa, operativa y estructural, mejor atencion a
los clientes, mayor facilidad de acceso, eficiencia en los plazos de despacho, distribucion y

entrega de los productos de la empresa en la ciudad.
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CAPITULO Il

3. PROPUESTA

Con la finalidad de satisfacer la demanda del mercado de toda la zona norte comprendida en
las provincias de Imbabura, Carchi y para que exista un adecuado funcionamiento, la empresa
OLIVESA propone la creacion de una sucursal en la ciudad de Ibarra, este tema es importante
porgue obliga a que exista una reorganizacién administrativa, estructural y operativa mediante
los cuales se pretende la construccion , desarrollo e incremento del poder de la organizacion a
través de la cooperacion, participacion y trabajo en conjunto asi como la mejora continua del
funcionamiento de la organizacion y las diversas gestiones de produccion, distribucion,
aprovisionamiento, talento humano, financieros, sistema de roles y funciones permitiendo
mejorar la atencion personalizada, consolidar una estructura organizacional mas definida, el
disefio del plan estratégico y operativo, los cuales permitiran el adecuado funcionamiento de
la empresa de manera eficiente y el cumplimiento de los objetivos planteados buscar nuevos
segmentos y nichos de mercado, agilidad en los procesos de despacho y distribucion de
pedidos a los clientes de la empresa, con la implementacién de esta forma se pretende realizar
mejoras importantes, implementar estrategias de marketing para generar mayor aceptacion
tanto en calidad de atencién al cliente por parte de la empresa, de la gama de productos
comercializados, nuevas lineas de productos, ubicacion estratégica y ampliacion empresarial,

con el objetivo de posicionar a la empresa de manera estratégica

Bajo este contexto, y con la clara decision de ejecutar y fortalecer el negocio a largo plazo se
ha pensado en la factibilidad para la creacion de una sucursal de la misma, implementando
mejoras ante los competidores existentes en el mercado, satisfaciendo las necesidades y

preferencias del consumidor y que refleje mayor rentabilidad.
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3.1 Localizacion de la empresa

Distribuidora OLIVESA es una empresa ecuatoriana, imbaburefia, radicada en la ciudad de
Ibarra desde el 19 de marzo del 2010, bajo la direccion del Licenciado Rodrigo Heriberto
Villota Flores, conjuntamente con la colaboracién de la Licenciada Maria Oliva Revelo Mena,
ambos con la amplia experiencia técnica y laboral. Han llegado a desarrollar relaciones fuertes
y duraderas con nuestros proveedores y clientes, mediante el trabajo en equipo, la disciplina,

la atencidn oportuna, y la mejora continua los cuales son la base esencial de la empresa.

Con la finalidad de satisfacer la demanda del mercado y de toda la zona norte comprendida en
las provincias de Imbabura, Carchi, la empresa propone la creacion de la nueva sucursal en la
zona norte de la ciudad de Ibarra para que exista un mayor organizacion empresarial y

cobertura de mercado

En este sentido, la empresa se preocupa por a satisfaccion total del cliente, cuidado del
ambiente mediante una gama de alternativas de higiene, salud y bienestar para todos sus
clientes, con productos de linea verde que tengan los mas altos estandares de calidad,
exigiendo a sus proveedores, certificaciones y normas que los avalen, por lo cual, se menciona
que la empresa “OLIVESA” posee vinculos comerciales con grandes empresas reconocidas a
nivel internacional como: Kimberly Clark, Sinternac, Aromcolor, Florasintesis, Resiquim,
Textiquim, Prodelsolec, Enkador S. A, entre otras, que suministran todos los productos para la
distribucién, haciendo que toda la gama de productos sea de calidad y brinden satisfaccion a
los distinguidos clientes.

“OLIVESA” es una empresa comprometida en la bisqueda constante de la satisfaccion de
todos sus clientes brindandoles, un servicio eficiente con calidez, entregas y abastecimiento
oportuno, respaldo técnico, campafias de capacitacion, descuentos especiales, promociones,

crédito, etc.
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3.1.1 Macro localizacion

La empresa OLIVESA se encuentra en la Provincia de Imbabura, Canton Ibarra
especificamente en la ciudad de Ibarra, la cual se encuentra ubicada al Norte del pais ,115 km
al noroeste de Quito y 125 km al sur de Tulcan. Con una Altura: 2225 metros sobre el nivel

del mar, su clima es templado seco. Bajo una temperatura promedio de 18° Celsius.
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Figura 1. Macro localizacion
Fuente: Mapa ciudad de Ibarra
Elaborado por: Carolina Villota

3.1.2 Micro localizacién

La sucursal de la empresa OLIVESA estard en funcionamiento en la ciudad de Ibarra, José

Mejia Lequerica 8-29 y Manuel de la Chica Narvéez.
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Manuel de la Chica
Narvaez & Jose Mejia

Figura 2. Micro localizacién
Elaborado por: Carolina Villota
Fuente: Direccion sucursal empresa OLIVESA

3.2 Distribucion fisica de la sucursal

BODEGA

SALIDA
MERCADERIA

GARAGE

Figura 3. Distribucion fisica de la sucursal
Fuente: Distribucion sucursal
Elaborado por: Carolina Villota
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3.3 Talento Humano

Tabla 14. Talento Humano

MATRIZ CANTIDAD SUCURSAL CANTIDAD

GERENTE 1 ADMINISTRADOR DE LA 1
CONTADOR GENERAL 1 SUCURSAL

ASESOR COMERCIAL - CAJERA 1
FINANCIERO 1 VENDEDOR 3
CHOFER REPARTIDOR 1 BODEGUERO 1
VENDEDOR 8 ASISTENTE DE BODEGA 1
ASESOR LEGAL 1

CAJERA 1

BODEGUERO 1

ASISTENTE DE BODEGA 2

Fuente: talento Humano
Elaborado por: Carolina Villota

3.5 Aspectos estratégicos

3.5.1 Nombre o razén social

3.5.2 Logo de la sucursal

/s livesa

SUCURSAL DISTRIBUIDORA OLIVESA.

Figura 4. Logo de la empresa
Fuente: Logo de la empresa
Elaborado por: Carolina Villota
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El logotipo de la empresa esta disefiado en enfoque mixto esto quiere decir iméagenes y texto,
en el logo encontraremos un botellon de andlisis de pruebas quimicas que representa toda la
linea de quimicos de limpieza que distribuye la empresa, de igual manera tiene una rueda de
engranaje que significa procesos de medios industrial, que la fusion de estas dos imagenes nos
quiere decir los proceso de distribucién de productos de limpieza y seguridad industrial, el
color tomate o anaranjado nos quiere decir significa entusiasmo y exaltacion, y cuando es muy
encendido o mas bien rojizo como en el caso de la empresa OLIVESA, denota ardor y pasion

por lo que hace.

3.5.3 Mision

Ser una empresa altamente competitiva en la distribucién de productos para uso, institucional,
industrial, higiene, seguridad industrial, que cumplan las normas de calidad y cuidado del
medio ambiente, con el propdsito de llegar a nuestros clientes con productos de alta calidad a
precios bajos y competitivos los cuales lleguen a satisfacer las necesidades de cada uno de
ellos y al mismo tiempo darles la mejor atencion y servicio que se merecen, garantizando un

suministro oportuno y directo de forma eficiente

3.5.4 Vision

Dentro de cinco afios, ser la mejor y mas grande empresa proveedora de productos de aseo,
limpieza, desinfeccion y seguridad industrial a nivel institucional del norte ecuatoriano,
reconocida por su gran compromiso Yy responsabilidad social, con un personal altamente
capacitado, cumpliendo con las normas de proteccion laboral y cuidado del medio ambiente,

para satisfacer las necesidades y la demanda de nuestra selecta clientela.

63



3.6 Objetivos estratégicos
3.6.1 Objetivo general

Cumplir con las expectativas y necesidades de nuestros clientes con productos de alta calidad
a precios bajos y competitivos en el mercado al mismo tiempo darles la mejor atencién y

servicio, garantizando un suministro oportuno y directo de forma eficiente

3.6.2 Objetivos especificos

e Cumplir con los requerimientos y necesidades de nuestros clientes de la ciudad de
Ibarra

e Mantener un alto nivel en cuanto a capacitaciones al personal de ventas de la empresa

e Mantener un nivel de liquidez necesario para financiar crecimiento comercial.

e Brindar un servicio especializado en cuanto al correcto funcionamiento y uso de los
productos de limpieza y seguridad industrial

e Contar con una alta gama de productos para cubrir las necesidades de nuestros clientes.

e Cumplir con las normas técnicas de calidad y cuidado del medio ambiente

3.6.3 Valores corporativos

Responsabilidad: Promover en cada cliente la una pronta entrega en los productos solicitados

Lealtad: Cumplir de manera eficiente, con lo que cada personal de la empresa, es importante

mantener el secreto profesional.

Transparencia: La gestion de la sucursal OLIVESA seré objetiva, con claridad empresarial y

vocacion de servicio.

Innovacion: Siempre serd un objetivo el estar al tanto de nuevos productos para brindar

calidad, seguridad a nuestros clientes.
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Compromiso: un gran compromiso al desempefiarse de la mejor manera tanto a nivel
profesional como en atencién al cliente, por medio de las labores y tareas asignadas en la

empresa, permite cumplir los objetivos y generar resultados tangibles.

Orientacion al cliente: como principal finalidad de la empresa es la plena orientacion y
capacitacion a los clientes. La plena satisfaccion de los gustos de los clientes, siempre

encaminados en sus necesidades y la preferencia de estos por la empresa.

Honestidad y ética. - como valores es importante reflejar el profesionalismo y ética en el

trabajo ya que para los clientes es importante saber que existe honestidad en la empresa.

Desarrollo profesional. - comprende el pleno conocimiento y desarrollo laboral,
profesionalismo el cual mediante una correcta guia de la empresa se llegara a logar un buen

desempefio y adecuada aplicacion de los conocimientos hacia los clientes.
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3.7 Organigrama

GERENTE DISTRIBUIDORA
OLIVESA

CONTABILIDAD

_______ ASESORIA
______ LEGAL

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO SUCURSAL
FINANCIERO COMERCIAL OPERATIVO OLIVESA

CREDITOS Y
COBRABZAS

CARTERA Y
FACTURACION

EMPACADO Y
DESPACHO

CARTERA'Y
FACTURACION

EMPACADO Y

I | TESORERIA | | DESPACHO

I | COMPRAS | | VENTAS I | BODEGA | | | | DISTRIBUCION | | VENTAS | | | | TESORERIA | | | | DISTRIBUCION

Figura 5. Organigrama Estructural de la empresa
Fuente: Organigrama Estructural de la empresa
Elaborado por: Carolina Villota
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3.7.1 Flujograma
VENDEDOR

Programacion visitas
semanales

Visita al cliente o
llamada telefénica

Cliente

registrado

Requiere

CLIENTE DEPARTAMENTO GERENTE DEPARTAMENTO| DEPARTAMENTO
COMERCIAL FINANCIERO OPERATIVO
‘ Inicio ’
D
| Entrega listas
1 Clientes por
visitar

Revision de
J referencias
1| analisis de cupo

de crédito a

otorgar
Informacion Revisa informacion
Comercial
Otorga S B
‘ Cotizacién crédito
Proforma NO
| Sl
]
]
Sl

proforma

!

Elabora cotizacion a
mano o por teléfono

Cotizacion
Proforma

Elabora proforma
v envia por correo

Cotizacion
Proforma
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NO

Genera

pedido

[

Llena orden de pedido |

y factura

Proceso de
compras

Orden pedido
Factura

Articulo en
stock

Proceso de
compras
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3.7.2 Manual de funciones

FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo Gerente
Area Gerencia
NUmero de Plaza 1
Jefe inmediato Ninguno
FUNCIONES

Administrar de manera eficiente la empresa a través de una planificacion
adecuada, organizacion, direccion y control de los distintos departamentos de
la empresa.

Velar por el uso eficiente de los recursos, técnicos, financieros y talento
humano y por el cumplimiento de metas, objetivos y programas.

Liderar y velar por cumplimiento del proceso administrativo en cada uno de
los niveles de administracion y operacion.

Dirigir la Empresa, manteniendo la unidad de procedimientos e intereses en

torno a la mision, vision y objetivos.

Titulo de tercer nivel

Experiencia minima de 2 afios en aéreas similares.
Liderazgo.

Alta capacidad de relacionarse con los niveles de la Empresa.

Alto grado de Responsabilidad.
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FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo Administrador de la Sucursal
Area Direccidn de la sucursal y administracion
Numero de Plaza 1
FUNCIONES

Realizar la gestién necesaria para lograr el desarrollo empresarial de la
sucursal de la empresa, de acuerdo con los planes y programas establecidos.
Velar por el uso eficiente de los recursos, técnicos, financieros y talento
humano.

velar por cumplimiento del proceso administrativo en cada uno de los
departamentos de la sucursal.

Ejercer supervision y control sobre las unidades administrativas, operativas y
de ventas.

Dirigir la sucursal manteniendo la unidad de procedimientos e intereses en
torno a la mision, vision y objetivos.

Controlar los costos y los egresos de la sucursal, realizando los informes
correspondientes.

Realizar reuniones informativas y motivacionales con su personal a cargo

Titulo de tercer nivel

Experiencia minima de 2 afios en aéreas similares.
Liderazgo.

Alta capacidad de relacionarse con los niveles de la Empresa.

Alto grado de Responsabilidad.
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FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo Vendedor

NuUmero de Plaza 1

FUNCIONES
Mantener una comunicacion eficiente empresa — clientes
Tener una actitud proactiva, positiva y atenta
Estar en constante capacitacion y conocimiento en cuanto a los productos de
limpieza y seguridad industrial
Hacer seguimiento de los clientes

Planificar las visitas personalizadas a los clientes.

Asesorar a los clientes de manera real y objetiva para la compra de un
producto.

Determinar las necesidades y deseos de los clientes

Programar demostraciones del correcto uso, mantenimiento y funcionamiento
de los productos

Habilidad para encontrar clientes

hacer presentaciones de venta eficaces

Habilidad para cerrar la venta

Habilidad para brindar servicios posventa

Bachiller, Licenciatura, titulo de tercer nivel

Experiencia minima de 2 afios en aéreas similares.

Conocer el mercado

Conocer el producto o servicio que oferta la empresa a sus clientes
Ser un asesor activo

Proporcionar informacion pertinente a los clientes
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FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Area Contador general

NuUmero de Plaza 1

FUNCIONES
Ordenar la documentacién para realizar los registros contables
Revisar y solicitar la documentacién de respaldo necesaria para la
contabilidad a los otros departamentos.
Imprimir los reportes de la contabilidad para la revisién del gerente
Realizar las conciliaciones de las cuentas bancarias de la empresa
Documentar los egresos e ingresos dentro de la contabilidad.
Elaborar los reportes tributarios de acuerdo con los estados
financieros emitidos al finalizar el afio fiscal.
Firmar los estados financieros mensuales previamente revisados y corregidos.
Realizar la revision y correccion de los estados financieros emitidos
durante el mes.
Revisar que la contabilidad se mantenga sobre los lineamientos
financieros establecido
Realizar las revaloraciones de los activos cuando la empresa asi lo
requiera.
Revisar el catalogo de cuentas y modificarlo cuando sea necesario.
Revisar los costos y avallos de los activos de la empresa y
controlar las depreciaciones de los activos.

Revisar que se mantenga el orden de los respaldos contables

Titulo de tercer nivel

Experiencia minima de 2 a 4 afios en aéreas similares.

Debe ser una persona preparada en la contabilidad y finanzas
Debe ser una persona muy ordenada y organizada en su tiempo.

Debe saber llevar las relaciones interpersonales que le permita
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FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Area Asesor comercial y financiero

NUmero de Plaza 1

FUNCIONES
Realizar la digitacion de las facturas al sistema contable dentro de los
asientos correspondientes.
Revisar la digitacion de las facturas, para chequear por errores antes de
imprimir los reportes
Revisar con Tesoreria y contabilidad para los pagos de los impuestos
mensuales por concepto de salarios o impuestos gubernamentales
mensuales
Llevar de forma sistematica el registro la cartera de clientes y créditos y
cobranzas, realizar las revisiones mensuales de la informacion contable.
Revisar que se mantenga el orden de los respaldos contables y de inventario
realizar inventarios fisicos en la sucursal
. Funcionalmente, dara soporte al departamento de cobros o de tesoreria en

caso de ser necesario.

Titulo de tercer nivel

Experiencia minima de 2 a 4 afios en aéreas similares.

Indispensable que cuente con el conocimiento de todo el ciclo contable y
administrativo.

Debe ser una persona sumamente ordenada y apegada a los procedimientos,
con amplio analisis numérico.

Debe conocer el giro del negocio para entender los procesos administrativos y

financieros de la empresa.




FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Area Asesor legal

NuUmero de Plaza 1

FUNCIONES
Llevar a cabo acciones o defensas judiciales, en el momento que la empresa lo
solicite 0 sea conveniente.
Velar por el cumplimiento de los requerimientos fiscales
asesorar en las auditorias que pueda tener la empresa
Atender y resolver consultas o requerimientos de informacion de personal de
la empresa.
Revisar borradores o escritos de contestacion de demandas judiciales.
Analizar y firmar toda correspondencia que recibe y emite la Asesoria Legal.
Realizacion de finiquitos laborales, cada vez que se emita una liquidacion.
Revisar que las liquidaciones se efectlen de acuerdo a lo estipulado por la
legislacion laboral.
Redactar los contratos de trabajo con el personal, alquiler de propiedad de la
empresa y acuerdos de confidencialidad.

Titulo de Abogado licenciatura

Experiencia minima de 2 a 4 afios en aéreas similares.

Indispensable el dominio de los cddigos de comercio, trabajo, tributario, y el
urbano, asi como también debe de conocer de litigios administrativos.

Debe de contar con una mentalidad analitica para respaldar las decisiones
legales asi como una actitud investigativa y conocer la jurisprudencia

anteriormente mencionada.
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FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Area Cajera

NuUmero de Plaza 1

Revisar y contar su fondo de caja antes de iniciar sus labores.

Hacer limpieza de su area de trabajo previo a iniciar labores.

Atender a los Clientes y realizar las labores de cobro de cada una de las
compras.

Llevar el consecutivo ordenado de la facturacion cancelada, por separados
las facturas canceladas por tarjetas de crédito o por cheque.

Elaborar los reportes de ventas de tarjetas de créditos o cheques y
compararlo con el real; junto con la revision constante y permanente de
dichos reportes.

Ayudar a los comparieros de trabajo del establecimiento en el
ordenamiento de la mercaderia y en la limpieza del local completo.
Revisar e imprimir los reportes de cierre de caja al finalizar labores.
Realizar el cierre de caja, conciliando los egresos contra los ingresos, dejando

el fondo de caja completo para el dia siguiente

Titulo de egresada

Experiencia minima de 1 a 2 afios en aéreas similares.

Debe ser una persona enfocada al detalle y con alto grado desconcentracion
para evitar fallas en las recepciones de dinero en la entrega de los vueltos.

Debe tener un impecable trato hacia el cliente y una actitud de servicio.
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FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Area Encargado de Bodega

NuUmero de Plaza 1

FUNCIONES
Realizar la revision diaria de las facturas de despacho y de ingreso que hayan
quedado pendientes del dia anterior.
Coordinar con los ayudantes de bodega los despachos de pedidos diarios.
Digitar en los sistemas, las entradas y salidas de producto diariamente.
Realizar las distribuciones del producto a los camiones y encargarse que las
devoluciones sean devueltas.
Revisar diariamente el inventario de producto para informar sobre las faltas
0 excesos de producto al departamento de Compras.
Supervisar que se realice la rotacion de producto y mantener el inventario
vigente.
Digitar en el sistema los cambios de producto o las devoluciones y pasar
la informacién al departamento de Costos e Inventario.
Elaborar el esquema de orden y limpieza de la bodega contando con la
participacion de los demas compafieros de bodega.
Revisar diariamente la asistencia de su personal
Emitir los reportes semanales y mensuales de los movimientos de

producto.

Titulo de licenciatura o de tercer nivel

Experiencia minima de 1 a 2 afios en aéreas similares.

Indispensable que conozca los sistemas de bodega y almacenamiento.

Debe manejar las herramientas tecnolégicas como los son las hojas de calculo
y las horas de trabajo.

Debe destacar en su nivel de organizacion y orden.

Debe ser una persona con liderazgo para dirigir a su grupo de trabajo.
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FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Area Chofer repartidor

NuUmero de Plaza 1

FUNCIONES
Realizar la revision diaria de su vehiculo para comprobar que se encuentre en
buen estado.
Cargar de gasolina el vehiculo antes de comenzar las labores
cotidianas.
Elaborar la ruta diaria a tomar, previendo a tener dos rutas alternas, para
completar sus funciones.
Cargar los pedidos en conjunto con los comparieros de bodega.
Revisar las 6rdenes a entregar, comparando las facturas con los
productos a repartir.
Descargar los pedidos donde los clientes; y acomodar la mercaderia
donde el Cliente lo estipule. Asi como cobrar las facturas entregadas.
Coordinar las inspecciones para los permisos de ley para la circulacion del
vehiculo.
Cuidado y cumplimiento de leyes de transito
Elaborar un reporte de entregas, donde estipule cualquier

problema que se haya presentado durante su jornada laboral.

Experiencia minima de 2 a 4 afios en aéreas similares.

Indispensable que tenga licencia de conducir profesional y los documentos de
su vehiculo en orden y al dia.

Debe conocer rutas de traslado y rutas alternas que le prevengan de
contratiempos para realizar su trabajo.

Debe ser una persona con alto grado de compromiso y con una excelente
actitud de servicio.

ser una persona organizada y lidiar con la presion de andar en la calle.
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FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Area Asistente de bodega

NuUmero de Plaza 1

FUNCIONES
Realizarlas distribuciones del producto a los camiones
Participar en la recepcion de materiales provenientes tanto del
exterior o de la planta, de acuerdo los procedimientos de la
empresa
ejecutar tareas de almacenamiento de insumos y productos
terminados, de acuerdo los procedimientos de la empresa
Ejecutar las tareas de traslado de los pedidos de bodega a las

areas de despacho de acuerdo los procedimientos de la empresa

Experiencia minima de 1 a 2 afios en aéreas similares.

Indispensable que conozca los sistemas de bodega y almacenamiento. Debe
destacar en su nivel de organizacion y orden.

Debe ser una persona amigable a los nUmeros y con liderazgo para dirigir a su

grupo de trabajo.
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3.8 Comercializacion.

3.8.1 SEGMENTACION DE MERCADO

Se ha establecido como mercado meta por el tipo de consumidores dividiendolo en dos

grupos:

e PERSONAS NATURALES tales como clientes minoristas del sector urbano mayores
a 30 afos, con un nivel adquisitivo medio en los sectores de comercio local, tiendas,
centros odontoldgicos mecanicas, lavanderias laboratorios clinicos, hostales,
panaderias, restaurantes, hogares, entre otros, que adquieren los productos con la

finalidad de venderlos o de uso exclusivo en limpieza de sus negocios.
EMPRESAS

e Empresas publicas del sector urbano y rural como hospital del IESS, San Vicente de
Paul, empresa publica de vialidad, Municipio de Ibarra, centros de salud, Cruz roja
ecuatoriana, Yachay, escuelas publicas, etc. con la final de uso institucional y

mantenimiento de sus instalaciones.

e Empresas privadas de la Ciudad de Ibarra en los sectores: hoteleros, centros
comerciales, supermercados, venta de vehiculos Comercial Hidrobo, Universidad
Catolica del Ecuador sede lIbarra, colegios particulares, gasolineras, distribuidor
Tosinori, etc. con un nivel adquisitivo alto que emplean los productos para uso en sus
instalaciones o para su venta, con una frecuencia de compra semanal, quincenal y
mensual, manteniendo lealtad en sus compras con la empresa por la calidad en los
productos ofertados, garantias técnicas, ecoldgicas, exclusividad en lineas y eficiencia
en su entrega.

Con el objetivo de aplicar eficazmente nuestras estrategias de marketing, optimizar recursos, y
satisfacer los requerimientos de los clientes con una oferta diferenciada y adaptada a cada uno

de los grupos objetivo.
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3.9. Estrategias de Marketing.

Las estrategias de marketing que se van a emplear para la sucursal de la empresa OLIVESA,

para alcanzar el éxito vienen siendo:

El precio
Canales de distribuciéon — ventas
Promociones

Productos - servicios

3.9.1 Precio

Las siguientes son los tipos de estrategias que la empresa puede disefiar respecto a la variable

precio:

e Precio de lista y descuentos

Lista de precios y descuento de venta a revendedores en este apartado se mantiene
un porcentaje de ganancia para la distribuidora dependiendo de la linea de producto, de
esta manera el revendedor cuenta con un descuento de compra del 15% en del
producto, debido a que los proveedores proporcionan a la empresa, 30%, 35%, y 40%,
de ganancia para su posterior venta, por lo que se realiza una rebaja en el porcentaje de
ganancia para sus revendedores, sin que esto afecta a la rentabilidad del negocio de la
empresa OLIVESA.

Lista de precios y descuentos personas naturales se trabaja con el total de ganancia,
si la compra no supera los $1000,00 dolares, en esta opcion no se le disminuye el
porcentaje de ganancia en el precio del producto al consumidor final, si supera el
monto establecido se le otorgara el descuento del 5% de descuento en compras y
también se hacen acreedores a promociones dependiendo del volumen de compra por

tipo de producto de la empresa OLIVESA este debe ser un volumen de 10, 25, 50, etc.
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e Lista de precios y descuentos a empresas publicas y privadas, se considera un
porcentaje de descuento del 5% y 7% por compras superiores a los 2.000,00. También
se hacen acreedores a promociones dependiendo del volumen de compra y por tipo de
producto de la empresa OLIVESA este debe ser un volumen de 15, 25, 50, unidades,

cajas, paquetes, etc etc.

e Periodo de pago
El periodo de pago se lo puede realizar de manera inmediata al momento de la entrega,
8 dias en compras de 150 a 400 ddlares, 15 dias en compras de 500 a 900 ddlares y 30
dias en compras de 1000 dolares 0 mas.
Dependiendo del monto de compra, los pagos se los puede realizar de diferente forma:

en efectivo, cheque, depdsito o transferencia bancaria.

e Condiciones de crédito
Como primera condicion de crédito se lo puede realizar bajo la denominacién contra
entrega que vienen siendo el 50% del total de la compra al momento de la entrega de la
mercaderia, y el otro 50% puede desglosarse en los periodos de pago acordados con la
empresa, en un tiempo maximo de 30 dias.
También se considera el pago del 100% total al momento de la entrega o crédito

directo con el pago total en los plazos acordados con la Distribuidora.

3.9.2 Producto

e Variedad de Producto.
Como estrategia importante tomamos en cuenta la variedad en nuestras lineas de productos
para lo cual contamos con la distribucion exclusiva en la ciudad de Ibarra de Empresas como
Kimberly Clark, Forest, Equi Alpha seguridad industrial, Textiquim, etc. Con la finalidad de

que la empresa Olivesa al mantener un stock de varios productos, una amplia gama en su
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catalogo y como Unicos distribuidores de dichas empresas, y asi se cumpla con el objetivo de

cubrir las diferentes necesidades del cliente y sus expectativas de compra de manera eficiente.

e Calidady caracteristicas del producto
Nuestra empresa contempla la calidad y caracteristicas como un factor importante que debe
poseer el producto y como estrategia se aplica la entrega de fichas técnicas que contengan las
caracteristicas de fisicas de cada tipo de producto, formas de uso, normas técnicas,
certificaciones de cumplimiento de estandares y control de calidad, asi como también muestras
de producto para su analisis técnico, de esta manera se garantizara a nuestros clientes que
nuestros productos cumplen con todas las especificaciones técnicas, durabilidad y sobre todo
calidad, siendo aptos para uso de nuestros clientes y cumplen con sus requerimientos y

necesidades.

e Servicios post ventas

La empresa Olivesa en este punto de lo que son los servicios de postventa otorga atencién a
sus clientes después de su compra, con un seguimiento méas personalizado sobre la experiencia
en el uso del producto, nuevas ofertas y promociones, soporte técnico para la manipulacion de
los mismos, garantias del producto y devoluciones en caso de que se presente fallas fisicas,
errores de fabrica, con la finalidad de fidelizar clientes, y por ende nos brinda la posibilidad de

conseguir nuevos.

3.9.3 Canales de distribucién — ventas

e Estrategia de exclusividad

Contamos con la distribucion directa y exclusiva en la Provincia de Imbabura y Carchi y el
norte de Pichincha en lineas de productos de limpieza, papeles, institucionales y seguridad
industrial de empresas como Kimberly Clark, Forest, Dak Point, Prodelsol, Equi Alpha

seguridad industrial, Textiquim, Linux, Limpio exprés, la empresa OLIVESA, con el
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proposito de dar a conocer sus productos y servicios a la ciudadania ibarrefia, realizar alianzas
estratégicas con empresas publicas y privadas de la ciudad, asi como también la distribucion y
venta a personas naturales, con esto se pretende llegar al consumidor final, logrando la
satisfaccion del cliente, con precios accesibles, uso de sus productos de limpieza y seguridad
industrial.

e Canales de Distribucion

e Canal Minorista
MINORISTA
sub distribuidores
Tosinori

. . quien se encarga
de re venta de los

productos

adquiridos

La empresa Olivesa tiene cobertura a nivel de las provincias del Carchi, Imbabura y el norte

Figura 6. Canales de distribucién
Fuente canales de distribucion
Elaborado por: Carolina Villota

e Cobertura.

de Pichincha.
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e Ubicaciones.

La ubicacion de la Matriz se encuentra en la zona centro de la ciudad de Ibarra y la sucursal en
la zona norte de la misma con el objetivo de realizar una mayor cobertura en pedidos, agilidad

de procesos y despachos

e Estrategias de Transporte - servicio de entregas

El servicio de entrega se lo realiza por la de compra del producto, al ser una cantidad

considerable de productos la empresa le deja el producto en la direccion que estipule el cliente

Para ofrecer un servicio de calidad y eficiente en la entrega de la mercaderia se proporciona a
los clientes el servicio de transporte sin ningun costo adicional al facturado por la compra del
producto, mediante horarios y rutas de entrega los dias lunes y miércoles 9h00 am a 1h00
pm, en la ciudad de Ibarra, San Antonio, Atuntaqui, martes de 9h00 am a 5h00pm Otavalo,
Cotacachi, jueves de 9h00 am a 5h00pm Cayambe, Tabacundo y  Viernes destinado a
entregas en la provincia del Carchi de 8h00 am a 7h00pm, la empresa entrega el producto

solicitado en la direccion que estipule el cliente al momento de la compra.

Mediante esta estrategia se busca fidelizar a los clientes, satisfacer sus necesidades de manera

puntual, optimizando tiempos, eficiencia en procesos.

3.9.4 Promocion y publicidad

e Estrategias de impulso

La empresa Olivesa con la finalidad de brindar un servicio de calidad, incentiva sus
vendedores mediante bonificaciones mensuales por el nivel de ventas y meta a cumplirse de
manera mensual con el 5% por montos superiores a 7000 mensuales, asi como también con

tarjetas de descuentos para compras y bonos por servicio.
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Mediante esta estrategia se pretende que el personal de la empresa brinde una buena atencion

con carisma y eficiencia y asi cumplir las expectativas de los clientes, atender inquietudes

agilidad en los procesos de visitas personalizadas, un 6ptimo desempefio laboral por parte de

nuestros agentes vendedores y asi ganar mas clientes y optimizar tiempo,

Estrategia de atraccion

Como principal objetivo es captar la a atencion de nuestros clientes que adquieren los

productos institucionales mediante descuentos, promociones en volumenes altos de productos,

por lineas seleccionadas, regalos, acuerdos de uso.

Promocion y descuento de venta a sub distribuidores en este apartado se mantiene
un porcentaje de ganancia para la distribuidora dependiendo de la linea de producto, de
esta manera el sub distribuidor cuenta con un descuento de compra del 15% de
descuento en el producto, debido a que los proveedores proporcionan a la empresa,
30%, 35%, y 40%, de ganancia para su posterior venta, por lo que se realiza una rebaja
en el porcentaje de ganancia para sus sub distribuidores, se le otorga promociones por
volumen de compra en productos seleccionados por cada 25, 50, 100 unidades o cajas

, etc.

Promocion y descuentos personas naturales

Se le otorgara el 5% de descuento en compras y también se hacen acreedores a
promociones dependiendo del volumen de compra por tipo de producto de la empresa
OLIVESA este debe ser un volumen de 10, 25, 50, etc.

Promocion y descuentos a empresas publicas y privadas

Se considera un porcentaje de descuento del 5% y 7% por compras superiores a los

2.000,00. También se hacen acreedores a promociones dependiendo del volumen de
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compra y por linea o tipo de producto de la empresa OLIVESA este debe ser un
volumen de 15, 25, 50, unidades, cajas, paquetes, etc.

Se le otorga al cliente promociones, ofertas y descuentos especiales por volumenes
altos de compra en mercaderia, en su segunda compra del producto o en productos
afines al adquirido, se le expresa al cliente de los beneficios que accede por haber
adquirido los productos en la empresa Olivesa y se le ofrece el servicio de transporte y

entrega sin cargo adicional a la factura en la direccion que el cliente estipule.

3.9.4.1 Publicidad Radial

Radio con la que se trabajaria para el anuncio publicitario es la radio canela ya que es la radio
que se enfoca en el pubico a nivel nacional y también y tiene gran acogida entre los
imbaburefios, el contrato con la radio se lo realizara durante un afio con un pago mensual de
30 dolares, en horario en la que se pasaria la cufia radial es en el programa de los TDH ya que
este programa radio lo escuchan amas de casa empresas entidades tanto puablicas como
privadas el horario de la programacion va de 8 am a 12 pm la cufia de la empresa OLIVESA

sera puesta tres veces durante el transcurso de la programacion.

92.7 FM

\ IBARRA )

Figura 7. Radio mas escuchada en la ciudad de Ibarra
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3.9.4.2 Redes sociales

La pagina de Facebook permitira dar a conocer a nuestro cliente los productos, promociones y
descuentos que mantiene la empresa y de esta forma tenerlos informados, respecto a cada linea
de productos que oferta la empresa. El contrato para el manejo de redes sociales se lo realizara

durante un afio, con un pago anual por el manejo y alimentacién de publicidad en la red social
de $ 84 dolares anuales.

€« X & https://www.facebook.com/Olivesa-1540135506041539/ * 0

‘ —

%t H ‘ ‘ Producto! de Limpieza y

mlecclén

Olivesa

Inicio
Opiniones
Fotos

Publicaciones

Informacion P
o Adn no tiene calficacion
Comunidad

Informacion y anuncios .
X Comunidad Ver todo
Twitter
24 Invita a tus amigos a indicar que les gusta

esta pagina

W AT personas les gusta esto

R\ 7 personas siguen esto

Informacion Ver todo
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& > C @ https//www.facebook.com/pg/Olivesa-1540135506041539/photos/?ref=page.internal % 0

' — Q i e

e
sl

Olivesa

b Megusta 3\ Seguir | Compartir =+ @ Enviar mensaje

Inicio

Opiniones

Fotos

Publicaciones
Informacion
Comunidad
Informacion y anuncios

Twitter

Chat (8) [Car i -]

Figura 8. Pagina del Facebook

3.9.4.3 Pagina web de la empresa OLIVESA

& > C ©® Noesseguro | olivesa.com.ec

604 944 | (06)2 608 856

Seguridad Industrial

Quienes Somos Servicios Productos v Contactenos
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&« C @ Noessegura | olivesa.com.ec/servicios b g o H "

@(06)2 604 944 | (06)2 608 856

1
Inicio Quienes Somos servicios Contéctenos

Nuestros Servicios:

Ponemos a su disposicién los siguientes servicios:

Venta de productos de Venta de productos de Asesoramiento

Limpiezay Seguridad Industrial e s Técnico
@ Desinfeccién h Qﬂ'

Ofrecemos productos en Es un placer asesorarle en el

Contamos con los mejores marcas como KleenGuard, uso de nuestros productos y
productos del mercado en este ambito y en las WYPALL, productos que cumplen con los mas mostrarle la mejor manera de usarlos en su
mejores marcas. altos estandares de calidad trabajo diario.
Fabricacion de 4

Figura 9. Pagina web de la empresa

La pagina de la empresa es la estrategia online, sirve para darse a conocer entre todos los que
no conocen la marca o la empresa, los productos y servicios que oferta, nos permitira generar
imagen de marca, generar confianza y generar nuevos contactos o clientes esos son los
objetivos a perseguir para una pagina web sea Gtil. De igual manera el mantenimiento de la
pagina web se lo contrata anualmente con un valor de pago de 120 doélares por el servicio de la

pagina.
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3.9.4.4 Hojas volantes

Se empleard hojas volantes las cuales seran entregadas por los agentes vendedores a sus

clientes y mediante su recorrido por las zonas de rutas asignadas.

e () O

DE DESCUENTO

EN TODA

PRODUCTOS INSTITUCIONALES DE LIMPIEZA NUESTRA
DESINFECCION Y SEGURIDAD INDUSTRIAL
MERCADERIA

PRESENTANDO
ESTE VOLANTE

CUIDATU PLANETA
NO ME BOTES
RECICLAME

Matriz.: Rafael Larrea 5-16 y Calixto Miranda
Telf.: 2 608 856 / 2604 944 Cel. 0994123748
Email: olivezza@gmail.com

Sucursal: José Mejia Lequerica 8-29 y
Manuel de la Chica Narvaez
(Ajavi Grande) Ibarra - Ecuador

Figura 10. Hojas volantes
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3.9.5 Merchandising

Mediante esta técnica Distribuidora Olivesa busca incrementar la rentabilidad en los puntos
de venta de la empresa, mediante técnicas comerciales que permiten presentar al producto y
nuestro servicio de la mejor manera a los clientes, con el fin de estimular la compra por parte

de los mismos en la matriz y sucursal.

Para la construccion de un mensaje eficaz se aplicaré varias técnicas de Merchandising para
que los clientes se motiven al momento de realizar las compras o pedidos en nuestra empresa

COmo son:

e Acceso a los puntos de venta. - se tomara en cuenta las adecuaciones de las entradas
principales de matriz y sucursal con una puerta grande y que permita el acceso a las
personas que sean de facil movimiento al momento de llevar los productos.

e Rotulo principal

Rotulo de presentacion e identificacion de la empresa en la fachada del edificio que

contenga la direccion, teléfonos, marcas e imagenes.

& E@ livesa

PIIIIC"S INSTITUCIONALES DE LIMPIEIA,
DESINFECCION Y SEGURIDAD INDUSTRIAL

iq - V 1 » ’ & n {0612 604 944 | (06)2 60N 856 / OPHA123748 Emall olivezzasgmail com
PROOEIOL [RpIES: KioonGuard Klueiy SN g, MIEALL OWALD SemTs
Figura 11. Rotulo principal

o Escaparates y rotulos informativos
En la zona de los escaparates se colocara rotulos de las marcas y se ordenara los
productos por marcas y ordenados por lineas también se colocara un stock para las

ventas directas de la matriz y sucursal.
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https://www.gestion.org/marketing-en-el-punto-de-venta/
https://www.gestion.org/marketing-en-el-punto-de-venta/

Kleongic .‘%& WAL KleenGuard [BISS:

Figura 12. Escaparates y rétulos informativos

o Seleccidn del surtido de productos se mantendra un amplio stock de los productos
disponible para ventas directas en la matriz y sucursal y tambien como referencias de
los productos que se comercializa ordenadas marcas.

o Catélogos fisicos se contara con catalogos fisicos que contengan las marcas, tipos de

productos, especificaciones técnicas, precios.

e Organizacion y limpieza Ubicacion adecuada y ordenada de los productos
e Limpieza contante y orden del espacio de trabajo, de las oficinas, materiales de oficina,

equipos de uso personal, estanterias, etc.

Todos y cada uno de estos punto, son de vital importancia para atraer a los clientes ya que al
tener una gama variada de productos se le puede ofrecer al cliente distintas soluciones para el
miso problema, de igual manera al tener dividido la mercaderia por secciones hace que se le
pueda atender de forma eficiente, rapidez y agilidad al cliente, estos aspectos son importantes
al momento de realizar una venta, ya que el cliente nota este tipo de atencién y le parece
positiva y esta informacion se las trasmite a sus conocidos y se va creando una cadena de
publicidad en base al servicio y productos que se le ha brindado, y algo muy importantes es la
limpieza y el orden del lugar de trabajo.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Costo de la Inversion

Tabla 15. Costo de la Inversién

MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD PRECIO

ESCRITORIOS 2 250,00

SILLAS DE OFICINA 5 50,00

ARCHIVADOR 3 70,00

ESTANTERIAS 8 100,00

VITRINAS 3 230,00

CAJONERAS 3 95,00
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

Tabla 16. Equipos de cémputo

EQUIPO DE COMPUTACION CANTIDAD PRECIO
COMPUTADOR 2 800,00

IMPRESORA 2 300,00
MULTIFUNCION
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

TOTAL
500,00
250,00
210,00
800,00
690,00
285,00

0,00

2735,00

TOTAL
1600,00
600,00

2200,00
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Tabla 17. Equipo de oficina

EQUIPO DE OFICINA CANTIDAD
TELEFONO FI1JO 1
TELEFONO FAX 1

TOTAL
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota
Tabla 18. Transporte
TRANSPORTE CANTIDAD
VEHICULO - CAMION 1
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota
Tabla 19. Avalud local
AVALUO LOCAL CANTIDAD
LOCAL COMERCIAL 1
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

Tabla 20. Materiales de oficina

MATERIALES DE OFICINA CANTIDAD

RESMAS PAPEL BOND - 1
CAJA
ESFEROS - CAJA 15
TINTA DE IMPRESORA 4
CARPETAS 24
NOTAS DE PEDIDO - U 12
RECIBERAS 12
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

PRECIO
25,00
55,00

Valor unitario

25000

PRECIO
43000,00

PRECIO
29,00

0,45
12,00
0,35
5,00
3,00

TOTAL
25,00
55,00
80,00

Valor total
$ 25.000,00

TOTAL
43000,00
43000,00

TOTAL
29,00

6,75
48,00
8,40
60,00
36,00
188,15
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Tabla 21. Publicidad

PUBLICIDAD CANTIDAD
REDES SOCIALES 1
PAGINA WEB 1
RADIO 1
VOLANTES 1000
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

Tabla 22. Servicios basicos

SERVICIOS BASICO Medida
Energia eléctrica Kwh
Agua potable M3
Teléfono
Internet Megas

TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

4.1.1 Inversién Fija

Tabla 23. Inversion Fija

INVERSION FIJA
Detalle
MUEBLES Y ENSERES
EQUIPO DE COMPUTACION
EQUIPO DE OFICINA
LOCAL COMERCIAL
VEHICULO - CAMION
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

PRECIO TOTAL
84,00 84,00
120,00 120,00
360,00 360,00

0,15 150,00
714,00

Valor mensual
$ 35,00
$ 15,00
$ 15,00
$ 35,00
$ 100,00

VALOR
2735,00
2200,00

80,00
43.000,00
25.000,00
73.015,00
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4.1.2 Inversion Variable

Tabla 24. Inversion Variable

INVERSION VARIABLE

Detalle VALOR
PROYECCION DE COMPRAS AL COSTO 42793,16
MENSUAL
MATERIALES DE OFICINA 188,15
PUBLICIDAD 714,00
SERVICIOS BASICO 100,00
SUELDOS Y SALARIOS 4.026,62
TOTAL 47.821,93

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

4.2 Inversién Total

4.2.1 inversion Inicial

Tabla 25. Inversiéon Inicial

INVERSION FIJA 73015,00
INVERSION VARIABLE 47821,93
INVERSION INICIAL 120.836,93

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

4.3 Estructura del Financiamiento del Proyecto

Para la implementacion de la sucursal de la Distribuidora “Olivesa”, después de revisar las
tasas de interés de las instituciones financieras, se decidio realizar un crédito en el Banco del
Pichincha, el monto del financiamiento sera del 23% sobre la inversion total, la cual asciende
a 30.000,00 dolares.
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4.3.1 Financiamiento

Tabla 26. Financiamiento

RECURSO PROPIOS
LOCAL COMERCIAL
MUEBLES Y ENSERES
EQUIPO DE OFICINA

PROYECCION DE COMPRAS AL COSTO MENSUAL

MATERIALES DE OFICINA
PUBLICIDAD
SERVICIOS BASICO
SUELDOS Y SALARIOS
TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

Tabla 27. Recursos de terceros

RECURSOS DE TERCEROS
EQUIPO DE COMPUTACION
VEHICULO - CAMION

TOTAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

4.3.2 Costo del Financiamiento

Tabla 28. Costo del Financiamiento

FINANCIAMIENTO
INVERSION RECURSOS PROPIOS
INVERSION RECURSOS DE TERCEROS

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

VALOR
43.000,00
2735,00
80,00
42793,16
188,15
714,00
100,00
4.026,62
$93.636,93

VALOR

2200,00
25.000,00
$27.200,00

VALOR
$93.636,93
$27.200,00

%
36%
2%
0%
35%
0%
1%
0%
3%
77%

%
2%
21%
23%

%
77%
23%
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4.3.2.1 Determinacién del Costo del Capital

Tabla 29. Determinacion del Costo del Capital

% CFF

INVERSION RECURSOS PROPIOS 77% 14.38%

INVERSION RECURSOS DE TERCEROS 23% 11.23%

WACC

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carolina Villota

4.3.2.2 Tabla de Amortizacion

Tabla 30. Tabla de Amortizacion

BANCO PICHINCHA

MONTO DEL CREDITO 30.000,00

TASA DE INTERES 11.23%

# DE PERIODOS 60 meses

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carolina Villota

Cuota Fecha de pago Capital Interés Seguro Valor Saldo

desg cuota

0 11-feb-2019 0.0 0.0 0.0 0.0 30000.0
1 11-mar-2019 367.75  270.72 19.29 657.76 29632.25
2 11-abr-2019 37073 277.31 19.75 667.79 29261.52
3 11-may-2019 37444  273.84 19,51 667.79 28887.08
4 11-jun-2019 3782 270.33 19.26 667.79 28508.88
5 11-jul-2019 38109  266.8 19.0 667.79 28126.89
6 11-ago-2019 38582  263.22 18.75 667.79 27741.07

CPFF
11,07%
2,58%
13,65%
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10

11

12

13

14

15
16

17

18
19

20

21
22

23

24

25

26

27
28

29

11-sep-2019
11-oct-2019
11-nov-2019
11-dic-2019

11-ene-2020

11-feb-2020
11-mar-2020
11-abr-2020
11-may-2020
11-jun-2020
11-jul-2020
11-ago-2020
11-sep-2020
11-oct-2020
11-nov-2020
11-dic-2020
11-ene-2021
11-feb-2021
11-mar-2021
11-abr-2021
11-may-2021
11-jun-2021

11-jul-2021

389.69
393.59

397.54

401.52

405.55

409.61

413.72

417.87

422.06
426.29

430.56

434.88
439.24

443.64

448.09
452.58

457.12

461.7

466.33

471.0

475.73
480.5

485.31

259.61
255.96

252.28

248.56

244.8

241.01

237.17

233.3

229.39
225.44

221.45

217.42
213.35

209.24

205.09
200.9

196.66

192.38

188.06

183.7

179.29
174.84

170.34

18.49
18.24

17.97
17.71

17.44

17.17

16.9

16.62

16.34
16.06

15.78

15.49
15.2

1491

14.61
14.31

14.01

13.71

134

13.09

12.77
12.45

12.14

667.79
667.79

667.79

667.79

667.79

667.79

667.79

667.79

667.79
667.79

667.79

667.79
667.79

667.79

667.79
667.79

667.79

667.79

667.79

667.79

667.79
667.79

667.79

27351.38
26957.79

26560.25

26158.73

25753.18

25343.57

24929.85

24511.98

24089.92
23663.63

23233.07

22798.19
22358.95

21915.31

21467.22
21014.64

20557.52

20095.82

19629.49

19158.49

18682.76
18202.26

17716.95
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30
31
32

33
34

35

36

37

38

39
40

41

42
43
44

45
46

47

48

49

50

ol
52

11-ago- 2021
11-sep-2021
11-oct-2021
11-nov-2021
11-dic-2021
11-ene-2022
11-feb-2022
11-mar-2022
11-abr-2022
11-may-2022
11-jun-2022
11-jul-2022
11-ago-2022
11-sep-2022
11-oct-2022
11-nov-2022
11-dic-2022
11-ene-2023
11-feb-2023
11-mar-2023
11-abr-2023
11-may-2023

11-jun-2023

490.18
495.09
500.05

505.07
510.13

515.25

520.41

525.63

530.9

536.22
541.6

547.02

552.51
558.05

563.64

569.29
575.0

580.76

586.59

592.47

598.41

604.41
610.46

165.8
161.21

156.58

151.9
147.17

142.4

137.58

132.71

127.79

122.82
117.8

112.73

107.61
102.44

97.22

91.95
86.62

81.24

75.8

70.31

64.77

59.17
53.51

11.81
11.49

11.15

10.82
10.49

10.14

9.8

9.45

9.1

8.75
8.39

8.04

7.67
7.3

6.93

6.55
6.17

5.79

54

5.01

4.61

421
3.82

667.79
667.79
667.78

667.79
667.79

667.79

667.79

667.79

667.79

667.79
667.79

667.79

667.79
667.79

667.79

667.79
667.79

667.79

667.79

667.79

667.79

667.79
667.79

17226.77
16731.68
16231.63

15726.56
15216.43

14701.18

14180.77

13655.14

13124.24

12588.02
12046.42

11499.4

10946.89
10388.84

9825.2

9255.91
8680.91

8100.15

7513.56

6921.09

6322.68

5718.27
5107.81
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53

54
55
56

57
58

59
60

Fuente: Estudio Financiero

11-jul-2023
11-ago-2023
11-sep-2023
11-oct-2023
11-nov-2023
11-dic-2023
11-ene-2024

11-feb-2024

616.58

622.77
629.01

635.31

641.68
648.12

654.61
659.73

Elaborado por: Carolina Villota

47.8

42.03
36.2

30.32

24.37
18.37

12.3
6.17

4.3.2.3 Proyeccion de Compras mensual

Tabla 31. Proyeccion de Compras mensual

PROYECCION DE COMPRAS AL COSTO
Detalle
Productos de limpieza y desinfeccion
Linea de papeles industriales
Productos de seguridad industrial
Total

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carolina Villota

341

2.99
2.58

2.16

1.74
1.3

0.88
0.44

MENSUAL

MES 1
6.868,71
23.270,54
12.653,91
42.793,16

667.79

667.79
667.79

667.79

667.79
667.79

667.79
666.34

4491.23

3868.46
3239.45

2604.14

1962.46
1314.34

659.73
0.0
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4.3.2.4 Proyeccion de Ventas Mensual

Tabla 32. Proyeccion de Ventas Mensual

PROYECCION COSTO DE VENTAS MENSUAL

Detalle
Productos de limpieza y desinfeccion
Linea de papeles industriales
Productos de seguridad industrial
Total

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

MES 1
4.834,73
16.212,00
8.895,96
29.942,69

PROYECCION VENTAS TOTAL MENSUAL

Detalle
Productos de limpieza y desinfeccion
Linea de papeles industriales
Productos de seguridad industrial
Total

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

Tabla 33. Utilidad mensual
UTILIDAD MENSUAL

VENTAS
- COSTO DE VENTAS
GANANCIA MENSUAL

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

MES 1
7.416,95
24.553,13
12.181,30
44.151,38

44.151,38
29.942,69
14.208,69
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4.3.2.5 Rol pagos de sueldos

Tabla 34. Rol pagos de sueldos

CARGO SUELDO
ADMINISTRADOR 700,00
VENDEDOR 1 420,00
VENDEDOR 2 420,00
VENDEDOR 3 420,00
CAJERA 394,00
BODEGUERO 394,00
ASISTENTE DE 300,00
BODEGA
TOTAL MENSUAL 3.048,00
Tabla 36

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

DECIMO
TERCER
SUELDO
58,33
35,00
35,00
35,00
32,83
32,83
25,00

254,00

DECIMO
CUARTO
SUELDO
32,47
32,47
32,47
32,47
32,47
32,47
32,47

227,29

VACACIONES

29,17
17,50
17,50
17,50
16,42
16,42
12,50

127,00

SUB
TOTAL

790,80
487,47
487,47
487,47
459,30
459,30
357,47

3.529,29

Aporte
personal
IESS
9,45%
66,15
39,69
39,69
39,69
37,23
37,23
28,35

288,04

Aporte
personal
IESS
11,15%
85,05
51,03
51,03
51,03
47,87
47,87

36,45

370,33

Valor
mensual

905,02
556,00
556,00
556,00
523,59
523,59
406,42

4.026,62
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4.4 VVentas proyectadas anuales

Tabla 35. Proyeccion del costo de ventas

Detalle

Productos de limpieza y desinfeccion
Linea de papeles industriales
Productos de seguridad industrial
Total

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

Tabla 36. Proyeccion de ventas

Detalle

Productos de limpieza y desinfeccion
Linea de papeles industriales
Productos de seguridad industrial
Total

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

ANO 1
48.470,56
151.871,70
125.851,58
326.193,84

ANO 1

74.173,90
230.291,56
167.439,40
471.904,86

ANO 2
53.728,74
167.536,87
138.436,74
359.702,35

ANO 2

82.192,15
233.755,36
184.183,34
500.130,85

ANO 3
54.903,72
171.814,72
143.230,33
369.948,77

ANO 3
83.976,06
260.412,40
190.563,63
534.952,09

ANO 4
56.152,27
176.778,40
146.256,39
379.187,06

ANO 4
85.900,85
267.805,68
194.590,97
548.297,49

ANO 5
58.164,67
182.325,20
149.522,91
390.012,79

ANO 5
89.008,68
276.113,98
198.935,60
564.058,26
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4.5 Estados Financieros

4.5.1 Estado de resultados

SUCURSAL DISTRIBUIDORA OLIVESA
ESTADO DE RESULTADOS

ANO 2019
Tabla 37. Estado de resultados
ANO 1
VENTAS 471.904,86
COSTO DE VENTAS 326.193,84
UTILIDAD EN VENTAS 145.711,02
GASTOS DE OPERACION 61.628,10
GASTOS DEL PERSONAL 49.219,46
Sueldos y Beneficios laborales 48.319,46
Viaticos 900,00
SERVICIOS DE TERCEROS 4.251,80
Publicidad 714,00
Servicios basicos 1.200,00
Materiales de oficina 2.257,80
Equipo Menor de oficina 80,00
GASTOS NO ERROGABLES 8.156,83
Depreciacion vehiculo 5.000,00
Depreciacion muebles y enseres 273,50
Depreciacion equipo de computacién 733,33
Depreciacion edificio 2.150,00
UTILIDAD EN OPERACIONES 84.082,92
GASTOS FINANCIEROS 3.124,44
Gasto Intereses 3.124,44
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 80.958,48
15% Participacion trabajadores 12.143,77
BASE IMPONIBLE 68.814,71
Impuesto a la Renta 25% 17.203,68
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 51.611,03

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota
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4.5.2 Estado de resultados proyectado

Tabla 38. Estado de resultados proyectado

VENTAS
COSTO DE VENTAS
UTILIDAD EN VENTAS
GASTOS DE OPERACION
Gastos del personal
Sueldos y Beneficios laborales
Viaticos
Servicios de terceros
Publicidad
Servicios béasicos
Materiales de oficina
Equipo Menor de oficina
Gastos no errogables
Depreciacion vehiculo
Depreciacion muebles y enseres
Depreciacion equipo de computacién
Depreciacion edificio
UTILIDAD EN OPERACIONES
GASTOS FINANCIEROS
Gasto Intereses
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
15% Participacion trabajadores
BASE IMPONIBLE
Impuesto a la Renta 25%
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

ANO 1
471.904,86
326.193,84
145.711,02
61.628,10

84.082,92

3124,44

80.958,48
12.143,77
68.814,71
17.203,68
51.611,03

ANO 2

500.130,85
359.702,35
140.428,51

61.657,01

49140,18
900,00

750,00
1210,00
1500,00

0,00

5.000,00
273,50
733,33

2.150,00

78.771,49

2581,79

76.189,70
11.428,46
64.761,24
16.190,31
48.570,93

ANO 3
534.952,09
369.948,77
165.003,32
63.137,43

49500,6
900

760
1220
2600
0,00

5.000,00
273,50
733,33

2.150,00

101.865,89

1958,87

99.907,02
14.986,05
84.920,97
21.230,24
63.690,73

ANO 4
548.297,49
379.187,06
169.110,43
63.724,13

50000,00
1000,00

880,63
1500,00
2800,00

120,00

5000,00
273,50
0,00
2150,00
105.386,30
1256,73

104.129,57
15.619,44
88.510,13
22.127,53
66.382,60

ANO 5
564.058,26
390.012,79
174.045,47
63.104,13

50000,00
1000,00

880,63
1500,00
2300,00

0,00

5000,00
273,50
0,00
2150,00
110.941,34
465,32

110.476,02
16.571,40
93.904,62
23.476,16
70.428,46
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4.5.3 Flujo Neto de Efectivo
Tabla 39. Flujo Neto de Efectivo

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD 51.611,04 48570,94 63.690,73 66.382,60 70.428,46
DESPUES DE
IMPUESTOS

DEPRECIACIONES  8.156,83 8.156,83  8.156,83  8.156,83 8.156,83

FLUJO NETO DE 59.767,87  56.727,77 71.84756 74.539,43 78.585,29
EFECTIVO
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

4.6 Evaluacion Financiera

4.6.1 Calculo del periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

Tabla 40. Célculo del periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

ANOS FLUJO NETO DE EFECTIVO
0 -120836,93

1 59.767,87 59.767,87

2 56.727,77  116.495,64

3 71.847,56  188.343,20

4 74.539,43  262.882,63

5 78.585,29  341.467,92

PRI 2 ANOS

21 DIAS

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota
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4.6.2 Célculo del Valor actual neto (VAN)

Tabla 41. Célculo del Valor actual neto (VAN)

INVERSION INICIAL -120836,93
% WACC 13,65
FLUJO NETO DE EFECTIVO VA
FLUJO 1 59767,87
FLUJO 2 56727,77
FLUJO 3 71847,56
FLUJO 4 74539,43
FLUJO 5 78585,29
VALOR ACTUAL NETO (VAN) $110.743,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

4.6.3 Célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

2 Fn

TIR = e
=0 (I+7)

Tabla 42. Célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR)
TASA INTERNA DE RETORNO

TIR 45,00%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota
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4.6.4 Calculo del Indice de Redituabilidad

p _ VAN + I.inicial _ 231.579,93

I.inicial

IR =

~120.836,93

1,92

4.6.5 Célculo de la Tasa Verdadera de Rentabilidad

Tabla 43. Calculo de la Tasa Verdadera de Rentabilidad

TASA VERDADERA DE RENTABILIDAD (TVR)

FLUJO 1
FLUJO 2
FLUJO 3
FLUJO 4
FLUJO 5

59.767,87
56.727,77
71.847,56
74.539,43
78.585,29

5 [439.084,52
TVR = 1
120.836,93

Fuente: Estudio Financ

iero

Elaborado por: Carolina Villota

1,668314 99.711,57

1,467940 83.272,97

1,291632 92.800,63

1,136500 84.714,06

1,000000 78.585,29

TOTAL  439.084,52
TVR 29%
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4.6.6 Punto de Equilibrio

Tabla 44. Punto de Equilibrio

PE UNIDADES MONETARIA $

COSTOS FIJOS
VENTAS
COSTO DE VENTAS
PES$=

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carolina Villota

64.752,53
471.904,86
326.193,84
209.709,83

COSTOS FIJOS
COSTO DE VENTAS
VENTAS TOTALES
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4.7 Andlisis de la Evaluacién financiera

Mediante el estudio financiero y de acuerdo a los célculos realizados se demostro la
viabilidad de la inversién, reflejando resultados favorables que demuestran la gran
rentabilidad del proyecto, para la creacién de una sucursal de la Distribuidora Olivesa en la

ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

El tiempo de recuperacion de la inversion (PRI) para la apertura de la sucursal,
determinado mediante los calculos pertinentes y tomando en cuenta la inversion fija y
variables ha dado como resultado 2 afios y 21 dias, demostrando una recuperacion rapida
de la inversion, generando mayor liquidez y una constante rentabilidad para la

Distribuidora Olivesa.

El valor neto actual (VAN) refleja la utilidad que genera el proyecto en unidades
monetarias en el momento que se realiza la inversion, se cuenta con un VAN de
$110.742,99.

La tasa interna de retorno (TIR) es del 45% positiva, lo que sefiala un porcentaje positivo
de rentabilidad y beneficio en los valores de inversidn del proyecto, ademas es superior a la
tasa de corte del 13,65%.

El indice de redituabilidad (IR) establece que por cada dolar invertido en el proyecto se

devuelve 1,92 centavos de dolar en beneficio del Proyecto.

En lo que respecta la tasa verdadera de rentabilidad (TVR) la cual muestra que la inversion
inicial de $120.836,93 va a generar un 29% de utilidad, es importante indicar que esta tasa
supera el coste promedio ponderado de capital mas conocido como WACC del proyecto
que es de 13.65%.

Se presenta el punto de equilibrio en unidades monetarias el cual nos indica, que se debe

vender 209.709,83 dolares, para evitar tener pérdidas
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CONCLUSIONES

e Mediante el presente proyecto de investigacion se ha podido concluir que, la
Distribuidora Olivesa no cuenta con procesos coordinados de planeacion de
actividades, organizacion de funciones en los departamentos administrativo,

financiero y operativo, lo cual ocasiona deficiencia en la atencion al cliente.

e La Distribuidora Olivesa no cuenta con manual de funciones, politicas internas,
organigrama por departamentos, 10 que ocasiona que no exista direccionamiento
empresarial estratégico, organizacion interna y cumplimiento de las funciones,
actividades y procesos asignados al personal, ya que son indispensables en la toma
de decisiones y acciones por parte de los miembros de la empresa y de esta manera

los procesos sean eficientes.

e Se pudo evidenciar que el 92% de las personas naturales y empresas, manifiestan
que la ubicacion idénea para la apertura de la sucursal es la zona norte de la ciudad
de Ibarra, considerando para la ubicacién del negocio el sector Ajavi Grande, la
cual es una zona comercial que presenta bastante movimiento en el horario de 9:00
am a 4:00 pm, siendo este un punto estratégico para la apertura del establecimiento

y asi realizar mayor cobertura de mercado,

e En las estrategias de precio y producto se contara con descuentos del 5% a 15% por
volumenes en compras, promociones en productos de la misma marca a partir de 15
unidades, de igual manera cuenta con el servicio de entregas personalizadas,
servicios post ventas, instalaciones de equipo, mantenimiento, capacitaciones del

correcto funcionamiento y uso de los productos.

e Laempresa cuenta con acuerdos comerciales con empresas nacionales proveedoras
de productos de lineas de Limpieza y seguridad Industrial como son Kimberly
Clark, Dak Point, Equi Alpha, Textiquim, etc. Lo que permite mantener un stock

variado de mercaderia y satisfacer las necesidades de los consumidores
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el 69 % de productos de mayor consumo por parte de los clientes de la empresa
Olivesa son bajo las marcas Kleenex, Wypall, Kawai, Forest, Némesis, debido, a
que se posee la distribucion directa en la provincia de Imbabura, cuenta con amplio
stock para entrega inmediata y cumplen con los estandares técnicos y de calidad

requeridos.

El 55% de los clientes efectdan sus compras basados en la calidad de los productos
y el 48% prefieren el profesionalismo y atencion personalizada, lo cual permite a la
empresa mayor preferencia por parte de los clientes en la compra de los productos

debido a la eficiencia del servicio.

Los principales competidores de la Distribuidora Olivesa son, Lympex, Tosinori,
Setra y Global Clean, los cuales no poseen la capacidad instalada para una
adecuada atencién al cliente, no satisfacen las necesidades de los demandantes, sus
productos son de subdistribucion, no existe gran variedad en stock, poseen lineas de
productos de deferentes marcas, otorgando a la Distribuidora ventaja competitiva
sobre el mercado por su amplio stock de mercaderia, mayor cobertura, y capacidad

instalada para atencion al clientes

Es factible para la empresa la realizacion del proyecto de inversion, ya que los
diferentes enfoques a los que apunto el estudio; situacion econdémica de la zona,
aspectos legales, estudio de mercado, analisis técnico y analisis econémico

financiero; indican una alta rentabilidad del proyecto,

En el estudio financiero para la apertura de la sucursal de OLIVESA en Ibarra, se
requiere una inversion de $120.836,93 con un tiempo de recuperacion a corto
plazo de dicha inversion, a 2 afios, 7 dias, con una tasa de rendimiento del 45% ,
generando 29% de utilidad, cabe recalcar que esta tasa supera el costo promedio
ponderado de capital del proyecto que es del 13.65%, mediante los resultados
obtenidos se ha determinado que no existird ningln riesgo de caracter economico

en la realizacion de las operaciones por parte de la empresa.
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RECOMENDACIONES

e Realizar la restructuracién de los procesos administrativos, operativos y técnicos
con la finalidad de que exista mayor eficiencia en los servicios de atencion al

cliente, ventas, y entregas.

e Implementar el manual de funciones, organigrama funcional, politicas, procesos y
procedimientos para el mejoramiento continuo de la empresa ya que son
indispensables en la ejecucion adecuada de las actividades, en la toma de
decisiones y acciones por parte de los miembros de la empresa y de esta manera

proyectar una imagen positiva e impecable.

e Aprovechar la ubicacion geografica que tendra la creacion de la sucursal, siendo el
punto estratégico la zona norte de la ciudad de Ibarra, y asi logar mayor cobertura

de mercado.

e Ampliar la cartera de productos y servicios de la empresa con el fin de que exista
mayor rentabilidad, debido a que cuenta con la capacidad y el conocimiento técnico
para que en afios posteriores pueda ampliar su actividad comercial al sector de
servicios de limpieza, debido a que en el analisis de competidores no existen
empresas que abarquen diversas areas, por lo que se puede considerar como una

nueva oportunidad de negocio.

e Realizar mayor cobertura de mercado, tomando en cuenta la inexistencia de
empresas dedicadas a la distribucion directa de lineas productos institucionales y

seguridad industrial bajo una misma marca.

e Evaluar los recursos econdmicos, expectativas y necesidades del consumidor, para
la ampliacién de stock en nuevas lineas de productos de limpieza, desinfeccion y

seguridad industrial.
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Mantener una busqueda continua de proveedores que puedan ofrecer productos con
las caracteristicas deseadas y mantener aquellos que estén acordes y cumplan los

parametros de calidad para satisfacer las necesidades de los clientes.

Establecer un area de logistica, ya que permitiria ahorrar costos en cuanto a la
compra Yy traslado de materiales, ademas asi aprovecharia mejor el espacio de
bodega, un buen manejo del &rea permitird optimizar los procesos de distribucion

de la sucursal.
Buscar convenios con los proveedores para la distribucion de los productos bajo el
nombre o marca del distribuidor y asi potenciar las ventas de la empresa con la

oferta de productos bajo su propia marca.

Buscar la fidelizacién de los clientes, manteniendo los estandares de calidad en los

productos, atencion al cliente, servicios de ventas y entregas.
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PLAN DE TRABAJO DE TITULACION
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“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA SUCURSAL DE LA
DISTRIBUIDORA OLIVESA EN LA CIUDAD DE IBARRA™”

PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE:

INGENIERA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA CPA.

AUTORA: VILLOTA REVELO MISHEL CAROLINA

LINEA DE INVESTIGACION

GESTION CONTABLE, FINANCIERA, TRIBUTARIAE.2 Y DE COSTOS.

IBARRA, JULIO- 2018.
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1. PROBLEMA

Segun el Licenciado Rodrigo Villota, Gerente de la Distribuidora Olivesa en la entrevista
realizada en abril del 2018 menciona que, con el fin de brindar productos de limpieza,
seguridad industrial, linea institucional de calidad y servicios técnicos de cuidado del
medio ambiente, el 25 Agosto de 1993 nace la idea de emprender un negocio que con el
paso del tiempo constituya un legado familiar, se crea inicialmente la Distribuidora CASA
OLIVA, la cual por su crecimiento continuo Yy para dar apertura a nuevos mercados se
realizé una mejora de imagen y razon social, consolidandose bajo el nombre Comercial
de “OLIVESA”, el 19 de marzo del 2010 en la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura,
bajo la direccion del Licenciado Rodrigo Heriberto Villota Flores, conjuntamente con la
colaboracion de la Licenciada Maria Oliva Revelo Mena, actualmente cuenta con 11
empleados y la amplia experiencia en linea institucional de limpieza, seguridad industrial.
Posee todos los permisos y registros del SRI por lo cual estd constituida como persona
natural, obligada a llevar contabilidad. OLIVESA” es una empresa comprometida en la
busqueda constante de la satisfaccion de todos sus clientes brindandoles, un servicio
eficiente con calidez, entregas y abastecimiento oportuno, respaldo técnico, campafias de

capacitacion, descuentos especiales, promociones, crédito, etc.

Distribuidora “OLIVESA” posee vinculos comerciales con grandes empresas reconocidas
a nivel internacional como: Kimberly Clark, Sinternac, Aromcolor, Florasintesis,
Resiquim, Textiquim, Prodelsolec, Enkador S. A, entre otras, que suministran todos los
productos para la distribucion, haciendo que toda la gama de productos sea de calidad y
brinden satisfaccion a los distinguidos clientes. En este sentido, la empresa se preocupa por

el cuidado del ambiente mediante una gama de alternativas de higiene, salud y bienestar
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para todos sus clientes, con productos de linea verde que tengan los mas altos estandares de

calidad, exigiendo a sus proveedores certificaciones y normas que los avalen.

La empresa olivesa ha planteado la creacion de una sucursal debido al incremento de
clientes como empresas y personas naturales en la ciudad de Ibarra, la matriz posee un
espacio reducido, no cuenta con una estructura organizacional definida y no existe un plan
estratégico y operativo para realizar sus trabajo con eficiencia, por lo se ha planteado esta
propuesta de nueva sucursal para que exista mayor organizacién estructural, operacional
agilidad en los procesos administrativos como operacionales de atencion, recepcion,
distribucion y abastecimiento en el canton Ibarra, el incremento de clientes en este sector

esta dificultando cumplir con los pedidos y procesos de forma inmediata.

Otro inconveniente que surge con la propuesta de creacion de la sucursal es la falta de
personal, ya que los empleados con los que se trabaja realizan cobertura a nivel provincial ,
por lo que se requiere la contratacion de nuevo personal para la sucursal a crear y exista
mayor cobertura en la demanda de productos de nuestros clientes que nos visitan en la
ciudad de Ibarra, la empresa presta sus servicios a entidades publicas como privadas,
grupos sociales entre otros, al querer cubrir todo esta demanda surge el inconveniente en la
movilizacién de los productos a sus clientes, especificamente en la ciudad de lbarra,
debido a que la empresa realiza desplazamientos  nivel provincial, generando
inconformidad por parte del cliente en cuanto a la entrega del producto a tiempo, debido a
gue muchas veces se cruzan los horarios de envios y los empleados con que cuenta la
empresa tiene que realizar la distribucidn en toda la provincia. Por tal motivo se observa la
necesidad de ampliar las expectativas del negocio hacia nuevas soluciones las cuales
permitan aportar con nuevos conocimientos. Es asi como surge la idea de realizar un

estudio técnico para la creacion de una nueva sucursal de la empresa en la ciudad Ibarra.
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En base a lo anteriormente expuesto se define que la problematica es la necesidad de
[levar a cabo un estudio técnico para la ampliacion de la empresa OLIVESA mediante la
apertura de una sucursal mejorando la organizacién administrativa, operativa, mejor
atencion a los clientes, mayor facilidad de acceso, eficiencia en los plazos de despacho,

distribucién 'y entrega de los productos de la empresa en la ciudad.
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2. JUSTIFICACION

En estos dltimos afios las empresas de distribucion de productos de seguridad industrial,
limpieza, etc., se encuentra en constante transformacién, ya que a cada momento van
naciendo cadenas para remplazar a las que se han quedado estancadas y se han vuelto
obsoletas o pasan de moda. Siendo asi, este tipo de establecimientos han crecido

rapidamente un ejemplo es DISDEL cadena que ha logrado extenderse a nivel mundial.

El Cantdon lbarra es un centro muy importante a nivel econémico, administrativo,
financiero, comercial y de servicios de la provincia de Imbabura, el eje fundamental que
articula los procesos socio-econémicos de la poblacion local es el comercio, actividad de la
cual depende la ciudadania urbana y parte de la poblacidn rural significativa al generar

fuentes de empleo y por ende a proporcionar ingresos a la poblacion.

La empresa OLIVESA propone la creacion de una sucursal en la ciudad de Ibarra, este
tema es importante ya que permite una reorganizacién administrativa y operacional brindar
una mejor atencién personalizada, consolidar una estructura organizacional mas definida,
agilidad en los procesos de despacho y distribucion de pedidos a los clientes de la empresa
e implementar un plan estratégico y operativo, permitiendo de esta forma realizar mejoras
importantes para generar mayor aceptacion tanto en calidad de atencién al cliente por parte
de la empresa y de los productos comercializados, mejorando el sitial de la misma en el

mercado econémico actual.

Bajo este contexto, y con la clara decision de ejecutar y fortalecer el negocio largo plazo
se ha pensado en realizar un estudio técnico, analizando la factibilidad para la creacién de
una sucursal de la misma, implementando mejoras ante los competidores existentes en el

mercado, satisfaciendo las necesidades del consumidor y que refleje mayor rentabilidad

Los principales beneficiarios directos con el presente trabajo de investigacion son los
clientes, nuevos trabajadores y propietarios de la sucursal. EIl presente proyecto es factible
debido a que la empresa ha ido incrementando de manera rapida desde hace algunos afios,
y sus clientes debido a la calidad de los productos, precios accesibles, promociones,
descuentos y excelente servicio que brinda a la ciudadania Ibarrefia, prefieren optimizar

tiempo al momento de adquirir sus productos para sus empresas.
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2. ESTADO DEL ARTE
El plan de negocios para Borello (2000) nos menciona que “es un instrumento de
planificacion estratégica y operativa”.
Lo cual facilita el cumplimiento del desarrollo, crecimiento y rentabilidad de la empresa, el
plan de negocios es la concretizacion de las ideas de un emprendedor ya sea para crear una
empresa 0 ampliar la misma, ya que marca las etapas de desarrollo de un proyecto de
empresa (Alcaraz, 2001).

Esto permite al emprendedor fijar una planeacion logrando concretar sus ideas de tal
manera que sean viables y le sirva de guia para realizar sus actividades diarias. Un plan de
negocios es Util para ayudar a conocer el negocio en detalle, es decir, sus antecedentes, las
estrategias, factores de éxito o fracaso y las metas (Andia, 2013). El plan de negocios
posee un sistema de trabajo imprescindible para facilitar la continuidad, desarrollo,
crecimiento y rentabilidad de su empresa, hay que plantearse él porque es necesario,
ventajas y beneficios, en que consiste su misién, objetivos, andlisis del FODA, estrategias,
metas y planes de accidn, presupuestos y conclusiones (Weinberger, 2009). Todo ello se
integra en un documento Unico toda la informacion necesaria para analizar, evaluar y
presentar un proyecto o negocio, asi como los lineamientos generales para ponerlo en
marcha (Mufiz, 2010).

En este sentido, el plan de negocios minimiza los riesgos y define las pautas para explotar
racionalmente una oportunidad de negocio. (Alvarez, 2002) actualmente es muy
importante contar con instrumentos administrativos como es el plan de negocios que se
enfoquen en tener un caracter preventivo y asi permitirle al emprendedor minimizar los

posibles riesgos que se puedan presentar a futuro.

Luego de conocer a breve rasgos de que se trata el plan de negocio hay que enfocarse en el
consumidor (Ruiz, 2008), las empresas intentan construir relaciones con sus clientes
duraderas, intensas y llenas de significado, bajo el concepto de marketing de relaciones se
han analizado tradicionalmente como las empresas consiguen la fidelidad de sus cliente

(Longinos, 2007). Una vez identificados los clientes otro tema o tratar vienen siendo el
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precio del producto a comercializar, ya sea en el mercado local como internacional (Reafio,
2014), los factores que influyen en la determinacién del precio es la demanda estimada,
que el tamafio de la misma y la frecuencia de comprar afectara las decisiones de precios
hasta determinar el precio esperado, otro punto son las relaciones de la competencia en
productos semejantes y otros elementos de la mezcla de marketing (Mejia, 2012).Hay que
tomar en cuenta para el estudio de diagndstico de la presente investigacion el analisis
FODAque es un cuadro de situacién que resume las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas que enfrenta una empresa, y que permite trazar cursos de accion
sobre la base de un diagnostico tanto interno como externo (Villalobos, 2017), luego de
ello viene el estudio de mercado en el cual se tiene en cuenta la competencia empresarial

local.

Una vez analizado el mercado se plantea la estrategia marketing del producto o servicio
como tal, el marketing es el manejo de las relaciones redituables con el cliente, el objetivo
del marketing consiste en crear valor para los clientes y obtener valor de ellos a cambio
(Philip, 2012). Dentro del plan de marketing se hace referencia a las cuatro P que viene
siendo Producto, Precio, Plaza, Promocion o publicidad. Es el elemento mas importante del
marketing mix. Teniendo en cuenta que con producto nos referimos también a cualquier
servicio, idea o lugar que esté en el mercado para su comercializacién (Diaz, 2012). El
objetivo del precio del producto de acuerdo es establecer un mercado preferente del

producto entro al mercado mas rentable (Bolivar, 2009).

Otro punto del marketing mix es la plaza o canal de distribucién, un canal de distribucion
es un conjunto de empresas o individuos que facilitan el traslado o acceso de un producto
desde el fabricante hasta el consumidor final (Cardefia, 2012), esta es una variable que
determina: “el mercado donde desarrollara toda la accion comercial”. Los canales de
distribucién en ese mercado, que mejor lleguen al pablico objetivo. Desarrollo del sistema
de transporte fisico de los productos que se cifia a los dos puntos anteriores (Agudelo,
2012). EIl ultimo punto es el marketing que viene siendo la promocion del producto o
servicio (Alfaro, 2010). La promocion que mas se utiliza es la promocion en ventas la cual
contiene todas aquellas actividades de venta que refuerzan el proceso de venta personal y

la publicidad.
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de negocios para la creacion de una sucursal de la distribuidora
OLIVESA, en la ciudad de Ibarra.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
o Diagnosticar la situacion actual de la empresa OLIVESA en cuanto al proceso de

distribucion de sus productos.

o Analizar la oferta de productos de limpieza que existen en la ciudad de Ibarra
o Analizar la demanda de productos de limpieza que existe en la ciudad de Ibarra.
o Determinar el analisis técnico, administrativo y financiero para la implementacion

del plan de negocios de la sucursal OLIVESA.
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4.3 MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

Objetivos diagnostico Variables Indicadores Técnicas Fuente de Informacion
Infraestructura Entrevista Gerente empresa
. . S Personal Entrevista Gerente empresa
Diagnosticar la situacion . :
AP . L Estructura organizacional Entrevista Gerente empresa
administrativa de la empresa Administracion . L .
Reclutamiento y seleccion Entrevista Gerente empresa
OLIVESA - :
Beneficios Entrevista Gerente empresa
Remuneraciones Entrevista Gerente empresa
Constitucion legal Entrevista Gerente empresa
Analizar el marco legal de la Normativa interna de la Entrevista Gerente empresa
Marco Legal
empresa OLIVESA. empresa
Politicas internas Entrevista Gerente empresa
Plan de trabajo Entrevista Gerente empresa
Promociones Entrevista Gerente empresa
Cobertura de mercado Entrevista Gerente empresa
Diagnosticar el proceso de e s Logistica Entrevista Gerente empresa
o Comercializacion i
comercializacion de la Consumo del producto Encuesta Clientes empresa
empresa OLIVESA Cumplimiento de entregas Encuesta Clientes empresa
Caracteristicas del consumidor Encuesta Clientes empresa
Estrategias de comercializacién Entrevista Gerente empresa
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Analizar la oferta de Precio Encuesta Competencia
N Posicion mercado Documental Estadisticas
productos de limpieza que . i )
Promocion Entrevista Competencia
existen en la ciudad de Oferta Productos lider Entrevista Competencia
Ibarra Competidores Entrevista Competencia
Encuesta Clientes
Analizar la demanda de Gustos preferenciales Encuesta Gerente empresa
oroductos de limpieza que Pror_nocic’)n Documgntal Socios
Demanda Clientes Entrevista Gerente empresa
existen en la ciudad de Tipo de mercado Encuesta Clientes
Ibarra Necesidadfes de los Entrevista Gerente empresa
consumidores
Analisis financiero para la
implementacion de un plan Financiamiento Entrevista Gerente empresa
de negocios para la creacion Rentabilidad Entrevista Gerente empresa
de una sucursal para la| Estudio Financiero Inversion Entrevista Gerente empresa
empresa OLIVESA. costos y gastos Entrevista Gerente empresa

Elaborado por: Carolina Villota
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5. METODOLOGIA Y DELIMITACION ESPACIAL

5.1 METODOS GENERALES

5.1.1 Método inductivo

Este método permitird conocer las causas y efectos, previo a un analisis de lo que ocurre en
la empresa, que permita tomar decisiones acertadas para resolver los problemas por los que

atraviesa la misma.
5.1.2 Método deductivo
El método deductivo es de gran utilidad ya que en base a hechos y modelos de

procedimientos generales de la empresa se podra emitir una posible soluciéon y mejorar la

atencion a los clientes de la empresa.

5.1.3 Método analitico — sintético

Este método permitird analizar las evidencias extraidas de la indagacion de campo a que se
le aplico a la empresa luego de ello se categorizara ideas y conocimientos para estudiarlas

de manera integrada para emitir una posible solucion al problema encontrado.

5.2 TECNICAS

5.2.1 Observacion

Es necesaria para la recoleccion de informacion en cuanto a los problemas que atravesaba

la empresa OLIVESA, lo que ayudo a la redaccién de la propuesta de presente plan de

trabajo de grado.

5.2.2 Encuesta
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Esta técnica es importante para la obtencion de informacion de los empleados y clientes de
la empresa OLIVESA de la ciudad de Ibarra.

5.2.3 Entrevista

Conocida como fuente primaria de investigacion, la recolectar informacion al propietario o
gerente de la empresa lo que permitira acercarse a la realidad que vive la empresa y tomar

las respectivas decisiones que ayuden al mejoramiento de la misma.

5.3 INSTRUMENTOS

5.3.1 Ficha de observacion

Nos ayuda a realizar y clasificar la informacion necesaria para el proyecto en base a datos
que se recopilan en base a otras fuentes ya sean estas personas, grupos sociales o lugares

donde se presenta la problematica.

5.3.2 Cuestionario

Consiste en una serie de preguntas y otras indicaciones con el propdsito de obtener

informacion.

5.4 DELIMITACION ESPACIAL

La provincia de Imbabura esta dividida en seis cantones: Antonio Ante (Atuntaqui),
Cotacachi, Ibarra (Capital), Otavalo, Pimampiro, Canton San Miguel de Urcuqui, cuenta

con una superficie de 4.986 km 2 y su temperatura promedio oscila entre 8 y 28 ° C.

El presente proyecto se lo realizara en la ciudad de Ibarra, perteneciente al canton lbarra la
empresa se encuentra en la parte norte de la ciudad, el presente proyecto se lo realizara en
la parte sur de la ciudad de Ibarra ya que se analizara la zona para la apertura de una

sucursal de la empresa OLIVESA.
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6. RECURSQOS

El progreso y cumplimiento de la investigacion, implica diferentes recursos para lo que es

necesario detallar como estan destinados dichos rubros para cada accién o actividad a desarrollarse.

Tabla 2Recursos

a) Recursos Humanos

DETALLE TOTAL
Investigadora 0,00
b) Materiales
DETALLE TOTAL
- Resma de papel 70,00
-Copias de encuestas y material 60,00
bibliografico
- Anillado / empastado 40,00
- Impresiones 100,00
-Internet 80,00
-CD’s 10,00
Subtotal 360,00
c) Otros
DETALLE TOTAL

- Movilizacion 60,00
-Alimentacion 100,00
Subtotal 160,00

Subtotal 520,00

Imprevistos (10%) 52,00

TOTAL 572,00

Elaborado por: Carolina Villota

6.1 Financiamiento

El financiamiento del proyecto es propio, los gastos y adquisiciones necesarias para el

trabajo sera realizado por la investigadora.
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6.2 Estadias programadas

El desarrollo del proyecto no cuenta con estadias de investigacion ni locales ni

internacionales.

7. RELEVANCIA SOCIOECONOMICA

Este proyecto esta basado en estudios realizados por OLIVESA, en los cuales se evidencia
una brecha de oportunidad en el sector de productos de aseo; esto, ya que son productos
que ademas de ser necesarios para el diario vivir de la poblacion en general, mostrando con
ello que se clasifican dentro de productos de consumo del tipo de seleccion, estan
aportando un considerable indice de ingreso per capita al pais (PIB). Ademas, segin
OLIVESA, este sector ha venido presentando un constante incremento en el porcentaje de
aprobacidén del mercado, entre otras razones, gracias a que la poblacién ha venido haciendo

de estos productos, cada vez mas una necesidad de atencion indispensable.

El punto principal de penetracion se presenta ya que seguramente existen nichos
descuidados por las grandes marcas, en donde se podria realizar un interesante trabajo de
busqueda y formulacion de estrategias mercantiles. Otro importante punto que cabe
resaltar, tiene que ver con el interés que el gobierno, a través del Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, y organizaciones economicas como la Asociacion Nacional de
Industriales “ANDI”, o la Asociacion Nacional de Comercio exterior OLIVESA han
venido mostrando hacia el desarrollo exitoso del sector productos de aseo, posicionandolo,
como sector de clase internacional en Ecuador, y prediciendo un futuro prometedor de los

productos de aseo, tanto en el interior, como en el exterior del pais.

133



8. PLANIFICACION TEMPORAL

Tabla 3. Cronograma de actividades

ACTIVIDADES SEMANAS /MESES MES | MES I MES lil MES IV MES v RESPONSABLE
2 213 2| 3|4 2|3 2|3

CAPITULO: MARCO TEORICO Autora
Recopilacion de Bibliografia Autora
Andlisis de la informacion Autora
Redaccion del marco teérico Autora
CAPITULO : ESTUDIO DE MERCADO Autora
Andlisis de la oferta Autora
Analisis de la demanda Autora
Resultado de los andlisis Autora
CAPITULO: PLAN DE NEGOCIOS Autora
Construccion del Estudio técnico Autora
Propuesta Autora
Obtencién de permisos Autora
Andlisis de la naturaleza del negocio Autora
Construccion del manual de funciones Autora
CAPITULO: ESTUDIO FINANCIERO Autora
Desarrollo del estudio de inversién Autora
Andlisis de la evaluacion de la inversién Autora
Resultado del andlisis financiero Autora
Conclusiones Recomendaciones Autora
Presentacion del Informe Final Autora

Elaborado por: Carolina Villota
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11. ANEXOS.

CONSECUENCIA 1:
Deficiente atencion
personalizada, recepcién de
pedios, despacho y entrega de
los productos a los clientes de la
empresa en la ciudad Ibarra.

CONSECUENCIA 2:

La planta central de la
empresa es pequefia para
solventar toda la demanda de
clientes actualmente.

CONSECUENCIA 2:

Procesos administrativos,
operativos y  estructurales
deficientes, que afectan el
correcto funcionamiento de la
empresa.

PROBLEMA DE INVESTIGACION:

DEFICIENCIA EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL,
ADMINISTRATIVA, OPERATIVA Y ESTRATEGICA DE LA EMPRESA
OLIVESA EN LA CIUDAD DE IBARRA.

CAUSA 1: Limitado personal
de ventas y movilizacion para
atencion a los  clientes.

CAUSA 2: limitado espacio en
la infraestructura de la planta
central de la empresa para la
atencion a sus clientes

» CAUSA 3: No existe una
estructura organizacional y un
plan estratégico definido
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ANEXO 2 PROFORMAS

FACTURA PROFORMA =

AUTOMOTORES CONTINENTAL - CHEVROLET

ENVIADO A N° DE FACTURA 002
MARIA OLIVA REVELO MENA FECHA 18/02/2019
DISTRIBUIDORA OLIVESA o
RAFAEL LARREA 5-16 Y N DE PEDIDO 002
CALIXTO MIRANDA FECHA VENCIMIENTO 18/02/2019
CANT. DESCRIPCION PRECIO UNITARIO IMPORTE
1 Camién NLR ultraliviano, capacidad de carga de 22,32143 22,32143
2.80y 91 caballos de fuerza.
combustible: Diesel
Armazon incorporado cgjén de carga
Subtotal 22,321.43
IVA 12.0% 2,678.57
TOTAL $25,000.00

CONDICIONES Y FORMA DE PAGO

El pago se efectuara en 15 dias
TRANSFERENCIA BANCARIA

[ ]
CHEQUE CERTIFICADO
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AUTOMOTORES | — + ¢+ —
CONTINENTAL | #=Sma="

La casa CHEVROLET CHEVROLET

Camion NLR ultraliviano. Tiene una capacidad de carga de 2.80 toneladas y 91 caballos de
fuerza. La NLR resulta el compafiero perfecto para el trabajo diario.

Combustible Desplazamiento Potencia (HP @ Capacidad de
(cc) RPM) carga kg
Diesel 2771 91 @ 3400 2.840

FICHA TECNICA

MOTOR CAMIONES

Alimentacion

Inyeccion directa

Combustible Diesel
Desplazamiento (cc) 277
Didmetro x Carrera (mm) 93x 102

Marca / Codigo

ISUZU 4JB1-TC

Nro. de Cilindros 4 en linea
Potencia (HP @ RPM) 91 @ 3400
Relacion Compresion 18.10

Tipo Turbo, Intercooler
Torque (kg*m) @ RPM) 20 @ 2.000
Torque (N.m @ RPM) 196 @ 2.000

Ubicacion

Delantero / Longitudinal

DIMENSIONES Y CAPACIDADES CAMIONES

Alto total (OH) 2.150
Ancho total (OW) 1.815
Capacidad de carga kg 2.840
Capacidad del eje (kg) Delantero 2.900
Capacidad del eje (kg) Posterior 3.600
Distancia carrozable (CE) 3.120
Distancia entre ejes (WB) 2.475
Largo Cabina (CL) 1.527
Largo Total (OL) 4.805
Peso Bruto Vehicular (PBV) kg 4.600
Rodado Posterior Sencillo
Voladizo delantera (FOH) 1.110
Voladizo posterior (ROH) 1.220
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COTIZACION —

AUTOMOTORES CONTINENTAL . CHEVROLET

FACTURAR A COTIZACION #

v

100
MARIA OLIVA REVELO MENA FECHADE LA 18/02/2019
RAFAEL LARREA 5-16 Y CALIXTO MIRANDA A
DISTRIBUIDORA OLIVESA COTIZACION
IBARRA
DESCRIPCION IMPORTE
Camién NLR ultraliviano. Tiene una capacidad de carga de 2.80 toneladas 25,000.00
y 91 caballos de fuerza.
Combustible: Diesel
cajén de cargaincorporado
TOTAL $25,000.00

CONDICIONES Y FORMA DE PAGO

Oferta valida 15 dias
Crédito

®
Cheque certificado
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COTIZACION

&DILIPA
DILIPA
Obispo Mosdquera y Bolivar T.
(06)2.601.686
FACTURAR A COTIZACION # 001
MARIA OLIVA REVELO MENA FECHA DE LA 18/02/2019
RAFAEL LARREA 5-16 Y CALIXTO MIRANDA g
DISTRIBUIDORA OLIVESA COTIZACION
IBARRA
DESCRIPCION IMPORTE
RESMAS PAPEL BOND - CAJA 29.00
ESFEROS - CAJA 6.75
TINTA DE IMPRESORA - 4 UNIDADES 48.00
CAPETAS - 24 UNIDADES 8.40
TOTAL $92.15
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ANEXO 3 PROFORMA PUBLICIDA RADIAL
@f@d 10 corp.

Estimado

Ibarra, 18 de Enero del 2019

Ing. Rodrigo Villota Flores
GERENTE OLIVESA
Presente

Corporacion Radial Canela través de su emisora RADIO CANELA IMBABURA
con su frecuencia

92.7 FM, pone a su disposicidon la mejor alternativa de legar a toda la Provincia de
Imbabura norte de la provincia de Pichincha, parte de la Provincia del Carchi
hasta el sur de Colombia, con esta cobertura puede logar una penetracion a un
mayor numero poblacional para expandir su marca con campafias efectivas de
alta recordaciéon enmarcadas en la mas creativa y divertida programacién que
acompafa a dientes y oyentes, musica variada que recorre el mundo can sus
diversos ritmas, las mismas que nos ha hecho acreedores apremias ITV como
mejor programa creativo)y reconocimiento.

RADIO CANELA 92.7 FM cuenta con todos los recursos para brindarle la
oportunidad de obtener los mejores beneficios y rendimientos econdmicas al
invertir en publicidad radial, pues Canela cuenta con un personal altamente
capacitado, tecnologia de punta con alto impacto publicitaria, programacién en
vivo y variedad las 24 horas del dia.

Adjuntamos informacion basica sobre nuestro desempefia radial dentro de la
provincia de

Imbabura.

1. Propuesta publicitaria
2. Costos

Radio Canela, humildemente los primeros, lideres en audiencia a nivel nacional.

CANELA IMBABURA 92.7 FM
PROPUESTA PUBLICITARIA

3 IMPACTOS DIARIOS
FRECUENCIA: LUNES A VIERNES
PROPUESTA PUBLICITARIA 1 HORARIO: 8h00 am a 12h00 pm
TIEMPO: 30 segundos cuiia

Total, impactos 720 impactos
COSTO DEL PAQUETE 360 ANUAL
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE - IBARRA

ANEXO 4 ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA OLIVESA DE LA
CIUDAD DE IBARRA.

La presente encuesta tiene fines académicos, la informacion recopilada sera
confidencial

OBJETIVO: Determinar si existe el mercado potencial para la creacién de una
sucursal de la empresa OLIVESA en la ciudad de Ibarra.

INSTRUCCIONES:
- Lea detenidamente cada pregunta antes de contestar

- Margue con una X segun corresponda.

DATOS INFORMATIVOS

1. Sexo
FC ) M(C )
2. Edad
De20a30( ) De3lad40( ) Ded4lab0( ) Méasde50 ( )

3. Nivel de instruccién
Primaria () Secundaria () Superior ()
4. ¢Que tipo de productoscompra cuando visita la empresa OLIVESA?

e Ambientales
e Desinfectantes

e Linea de papeles y toallas

—~ A~ o~ o~

)
)
)
e Jabon y suavizantes )
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e Seguridad industrial ( )

e Linea productos proteccién personal. ()

5. ¢ Qué considera usted mas importante en la empresa?

Instalaciones ( )

Atencion ( )

Profesionalismo ()

Servicios ( )

Otras. () CUHALES fenerinii et ?

6. ¢ Se encuentra satisfecho/a con el servicio que oferta la empresa OLIVESA en la
ciudad de Ibarra?

Completamente satisfecho ()
Satisfecho ( )
Insatisfecho ( )
Completamente insatisfecho ()

7. ¢Conoce usted alguna empresa en la ciudad de Ibarra que distribuya productos de
limpieza y seguridad industrial?

Si () nombre de 1a €MPresa. ........o.ouivviiiiinii i
No ()

8. ¢Considera usted importante la alternativa de la creacién de un sucursal de la
empresa OLIVESA en la ciudad de Ibarra?

Si ()
No ( )
¢Por que?

9. Con que frecuencia adquiere sus productos en la empresa OLIVESA.
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a. Diario ( )
b. Semanal ( )
c. Quincenal ( )
d. Mensual ( )
e. Otros ( )

10. Marque la frecuencia de dias y en que horarios usted acude a la empresa.
Dia Mafana Tarde Noche
Miércoles
Jueves
Viernes

Sabado

11. ¢ Qué otros productos le gustarian que brinde la empresa OLIVESA?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE - IBARRA

ANEXO 5 ENTREVISTA A COMPETIDORES
ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS NEGOCIOS QUE VENDEN PRODUCTOS DE
LIMPIEZA DE LA CIUDAD DE IBARRA.

La presente encuesta tiene fines académicos, la informacién recopilada sera
confidencial

OBJETIVO: Determinar las actividades de las deméas empresas de la ciudad para
conocer cOmo es su funcionamiento.

DATOS INFORMATIVOS
NOMBRE EMPRESA: GLOBAL CLEAN

NOMBRE DEL ENCARGADO: JENY MORALES

1. ¢Dentro de la actividad que realiza en su empresa, que tipo de productos ofertan?
Es una empresa pionera a nivel nacional en la provision de productos quimicos para todo

tipo de industria

2. ¢Cuales son los productos mas solicitados por sus clientes en su empresa?
Contamos con productos quimicos de las mas prestigiosas marcas,
direccionadas a los sectores:
Tratamiento de aguas, Ganadero, , Agricola, Avicola, Productos de Limpieza, Pinturas,
Textil,
, etc.,

3. ¢En qué rangos se encuentran los precios por los productos que oferta?

Los precios varian dependiendo de las cantidades y tipos de productos

4. ¢Cudl es el producto que méas demandan sus clientes? ;Por qué?
Productos de limpieza como desinfectantes ambientales porque son de uso diario para
limpieza y desinfeccion de hogares e instituciones

5. ¢Cudl es el horario de atencion y en que horario tiene mayor afluencia de clientes?
De lunes a viernes de 8:00 am a 18:00 pm el horario de mayor afluencia es en la
mafana

6. ¢(Enque épocas del afio cuenta con mas concurrencia de clientes a su empresa?
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10.

En los meses de mayo a septiembre

¢Qué tamafio tiene su negocio (dimensiones) y cuantas personas laboran en él?
Contamos con un local para pedidos y la bodega principal contamos con 5 trabajadores

¢Qué tipo de empresa posee (sociedad, etc.)?
Constituida como sociedad

¢Posee un plan estratégico como guia de funcién para su empresa?

Motivada por una creciente demanda interna no satisfecha donde pudimos
identificar un mercado al cual podiamos satisfacer, entregando valor agregado a un
nuestros productos entrega personalizada

De esta forma hemos logrado satisfacer a un gran namero de clientes tan variados
como exigentes, los que dia a dia y afio a afio siguen depositando su confianza en
Nosotros.

¢Qué estrategias de promocidn para sus productos utiliza?
Redes sociales
Péagina web

GRACIAS POR SU COLABORACION
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE - IBARRA

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS NEGOCIOS QUE VENDEN PRODUCTOS DE
LIMPIEZA DE LA CIUDAD DE IBARRA.

La presente encuesta tiene fines académicos, la informacion recopilada seré
confidencial

OBJETIVO: Determinar las actividades de las demas empresas de la ciudad para
conocer cOmo es su funcionamiento.

DATOS INFORMATIVOS
NOMBRE EMPRESA: SETRA

NOMBRE DEL ENCARGADO: EDISON GUERRERO

1. ¢Dentro de la actividad que realiza en su empresa, que tipo de productos ofertan?

Comercializamos productos de seguridad industrial nacionales e importados a precios
accesibles.

2. ¢Cuales son los productos mas solicitados por sus clientes en su empresa?

Cascos Gafas de proteccion Mascarillas Proteccion auditiva Guantes Sefialética Ropa
de trabajo Arnés Calzado industrial Botas punta de acero Extintores y mas

3. ¢Enqué rangos se encuentran los precios por los productos que oferta?
Varian por cada tipo de producto y la calidad desde 2 délares en adelante
4. ;Cuél es el producto que mas demandan sus clientes? ¢Por qué?
Productos de proteccion auditiva y guantes de proteccion anti corte
5. ¢Cudl es el horario de atencion y en que horario tiene mayor afluencia de clientes?
De 10 de la mafiana a 1pm y de 3pm a 6pm de lunes a sabado

6. ¢En qué épocas del afio cuenta con mas concurrencia de clientes a su empresa?
En marzo mayo y agosto y dependiendo de pedios grandes para obras
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7. ¢Qué tamafo tiene su negocio (dimensiones) y cuantas personas laboran en él1?
Contamos con un local pequefio en la ciudad de Ibarra y 3 trabajadores

8. ¢Qué tipo de empresa posee (sociedad, etc.)?
Persona natural

9. ¢Posee un plan estratégico como guia de funcion para su empresa?
Por el momento no se ha implementado plan estratégico para guia

10. ¢Qué estrategias de promocion para sus productos utiliza?
Redes sociales

Péginas amarillas

Pagina web

Publicidad radio

GRACIAS POR SU COLABORACION
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE - IBARRA
ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS NEGOCIOS QUE VENDEN PRODUCTOS DE
LIMPIEZA DE LA CIUDAD DE IBARRA.

La presente encuesta tiene fines académicos, la informacién recopilada sera
confidencial

OBJETIVO: Determinar las actividades de las demas empresas de la ciudad para
conocer como es su funcionamiento.

DATOS INFORMATIVOS
NOMBRE EMPRESA: TOSINORI

NOMBRE DEL ENCARGADO: BORIS MEDINA

1. ¢Dentro de la actividad que realiza en su empresa, que tipo de productos ofertan?

VENTA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA Y LINEA DE PAPELES
INSTITUCIONALES

2. ¢Cuales son los productos mas solicitados por sus clientes en su empresa?
LINEA DE PAPELES TIPS Y SERVILLETAS PARA DISPENSADOR

3. ¢Enqué rangos se encuentran los precios por los productos que oferta?
DEPENDIENDO DE LAS MARCAS CANTIDADES Y LA CALIDAD
SOLICITADA

4. ;Cudl es el producto que mas demandan sus clientes? ¢Por qué?
PAPELES INSTITUCIONALES

5. ¢Cudl es el horario de atencion y en que horario tiene mayor afluencia de clientes?
ATENDEMOS TODO EL DIA'Y LA MAYOR AFLUENCIA ES EN LA TARDE
6. ¢En qué épocas del afio cuenta con mas concurrencia de clientes a su empresa?

CASI TODOS LOS MESES DEL ANO

7. ¢Qué tamafio tiene su negocio (dimensiones) y cuantas personas laboran en é1?

ES UNA EMPRESA MEDIANA'Y CONTAMOS 15 TRABAJADORES

8. ¢Qué tipo de empresa posee (sociedad, etc.)?
ES UNA SOCIEDAD ANONIMA
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9. ¢Posee un plan estratégico como guia de funcion para su empresa?
SI CAPACITACIONES A LOS EMPLEADOS CAPACITACIONES Y
SEGREGACION DE FUNCIONES

10. ¢Qué estrategias de promocion para sus productos utiliza?
REDES SOCIALES

PAGINAS AMARILLAS

RADIO

PERIODICO

GRACIAS POR SU COLABORACION
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE - IBARRA

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS NEGOCIOS QUE VENDEN PRODUCTOS DE

LIMPIEZA DE LA CIUDAD DE IBARRA.

La presente encuesta tiene fines académicos, la informacién recopilada sera
confidencial

OBJETIVO: Determinar las actividades de las demas empresas de la ciudad para
conocer como es su funcionamiento.

DATOS INFORMATIVOS
NOMBRE EMPRESA: lympex

NOMBRE DEL ENCARGADO: ANSELMO COLCHA

1.

2.

¢Dentro de la actividad que realiza en su empresa, que tipo de productos ofertan?
JABONES DE ROPA

DETERGENTES

DESINFECTANTES

SUAVIZANTES

CLOROS

AMBIENTALES

MATERIAS PRIMAS

¢Cudles son los productos mas solicitados por sus clientes en su empresa?

DESINFECTANTES Y AMBIENTALES PARA LIMPIEZA'Y DESINFECCION

3.

6.

¢En qué rangos se encuentran los precios por los productos que oferta?
PRECIOS ACCESIBLES PARA LOS CONSUMIDORES DESDE 8 DOLORES POR
GALON Y 29 DOLRAES LA CANECA
¢Cuél es el producto que mas demandan sus clientes? ;Por qué?
LOS DESINFECTANTES Y AMBIENTALES

¢Cual es el horario de atencion y en que horario tiene mayor afluencia de clientes?
EL HORARIO DE ATENCION ES TODO EL DIA'Y LA AFLUENCIA DE CLIENTES
ES EN LA MANANA

¢En qué épocas del afio cuenta con mas concurrencia de clientes a su empresa?

EN ABRIL JUNIO, JULIO Y DICIEMBRE
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7. ¢Qué tamafo tiene su negocio (dimensiones) y cuantas personas laboran en él?
CONTAMOS CON UN LOCAL PEQUENO Y UNA BODEGA LABORAN 8
EMPLEADOS

8. ¢Qué tipo de empresa posee (sociedad, etc.)?

PERSONA NATURAL

9. ¢Posee un plan estratégico como guia de funcion para su empresa?
PLAN DE MARKETING ASESORAMIENTOS

10. ¢Qué estrategias de promocion para sus productos utiliza?
REDES SOCIALES

PAGINA WEB

GRACIAS POR SU COLABORACION

LISTA DE COMPETIDORES DE LA CIUDAD DE IBARRA
LYMPEX VENTA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA
PROMEQUIM VENTA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA'Y MATERIAS PRIMAS
GLOBAL CLEAN VENTA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA
SETRA VENTA DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

TOSINORI VENTA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA Y LINEA DE PAPELES
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ANEXO 6 ENTREVISTA AL GERENTE DE OLIVESA
ENTREVISTA AL GERENTE DE LA EMPRESA OLIVESA

1) ¢Qué tiempo tiene funcionando su empresa?
Olivesa es una empresa ecuatoriana, imbaburefia, radicada en la ciudad de Ibarra

desde el afio 2010, cuenta con 8 afios de funcionamiento en la ciudad

2) ¢Cuantas personas tiene a su cargo?

Olivesa tiene a su cargo 11 trabajadores

3) ¢(Cémo se realiza el proceso de reclutamiento y seleccién de personal para su

empresa?

El proceso de reclutamiento y seleccion de personal empieza con la definicion del perfil
del postulante, es decir, con la definicion de las competencias o caracteristicas que debe
cumplir una persona para que pueda postular al puesto que estamos ofreciendo.

Como segundo punto en la busqueda, reclutamiento o convocatoria de los postulantes que
cumplan con las competencias o caracteristicas que hemos definido.

Como tercer punto evaluamos a los postulantes que hemos reclutado o convocado, con el
fin de elegir entre todos ellos al mas idoneo mediante entrevistas personales, pruebas de
conocimiento Durante este proceso de evaluacion es importante corroborar que la
informacidn y las referencias brindadas por el postulante sean veraces

Una vez que hemos evaluados a todos los postulantes o candidatos, pasamos a seleccionar
al que mejor desempefio haya tenido en las pruebas y entrevistas realizadas, es decir,
pasamos a seleccionar al candidato mas idoneo para cubrir el puesto vacante.

Y finalmente iniciamos el proceso de capacitaciones

4) ¢El personal de la empresa recibe capacitaciones?

Si procuramos que el nuevo personal cuente con todas la capacitaciones acerca de los
productos a comercializarse, sectores, puntos estratégicos de ventas, debemos procurar
que se adapte lo més pronto posible a la empresa, y capacitarlo para que se pueda
desempefiar correctamente en su nuevo puesto.

También contamos con capacitaciones externas por parte de empresas de las cuales somos
distribuidores y también capacitaciones de entidades contratadas

5) ¢los trabajadores de la empresa estan sujetos a las afiliaciones y remuneraciones
establecidas por la ley?
Afiliacion al IESS
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Contrato de trabajo

Pago de sueldo basico mas comisiones por el monto de ventas
Pagos de bonos

Vacaciones

Decimos

6) ¢Qué productos ofrecen en su empresa?

Productos de Limpieza y Desinfeccion
Productos de Seguridad Industrial
Linea de papeles, servilletas, dispensadores

Jabon, gel, sanitizantes, antisépticos

7) ¢Cual de los productos de su empresa es el de mayor demanda?

Productos de Seguridad Industrial

Linea de papeles, servilletas, dispensadores

8) ¢A qué se debe el mayor consumo de ese producto?
Contamos con contratos con empresas del estado como son el IESS, hospital san
Vicente de Paul, la empresa publica de vialidad IMBAVIAL
Somos una empresa que se preocupa por el cuidado del ambiente porque comercializa
productos selectos de linea verde que son amigables para el medio ambiente,
exigiendo a sus proveedores certificaciones y normas que los avalen. Todos estos

productos cuentas con certificaciones

9) ¢Con que frecuencia sus clientes compran los productos que ofrece?
La mayoria de clientes compran cada semana los productos y los contratos que se

tienen con empresas grandes los compas son quincenales y mensuales

10) ¢Cuéles son los meses de mayor venta?
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De marzo a mayo y de agosto a noviembre

11) ¢ Tiene capacidad la empresa para distribuir a mas clientes?
Actualmente solo contamos con un camion de distribucion y la capacidad de
distribucidn es limitada ya que trabajamos a nivel de toda la zona norte comprendida
en las provincias del Carchi, Imbabura y el norte de Pichincha. Y se debe distribuir por
dias para realizar las entregas

12) ;Cual es el proceso logistico para llegar al usuario final?
Visita personalizada a cada cliente
Recepcién del pedido
Ingreso a verificacion de mercaderia y preparacion de la mercaderia
Facturacion

Despacho

13) ¢Cual es el volumen aproximado de ventas de productos de limpieza y seguridad
industrial?

Es de un 70% considerando los contratos y niveles de uso continuo de la mercaderia

14) ; Trabaja de manera exclusiva con alguna empresa?
Tenemos vinculos comerciales con grandes empresas reconocidas a nivel internacional
como: Kimberly Clark, Sinternac, Aromcolor, Florasintesis, Resiquim, Textiquim,
Prodelsolec, Enkador S. A, entre otras, que nos suministran todos los productos para la
distribucion.

15) ¢Cuales son los principales atributos para que el cliente prefiera su producto?
Calidad
Garantias
Cumplimiento de normas ambientales, certificacion por cada producto que se
comercializa
Capacitaciones de uso
Entrega inmediata
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Asesoramiento técnico personalizado

16) ¢ Qué estandares de calidad utiliza?
Contamos con nuestro propio centro de acopio y equipo de logistica para
almacenamiento y expendio de todos nuestros productos de distribucién como.
Quimicos, desinfeccion, limpieza, higiene y seguridad industrial con todos los
permisos legales, certificaciones y normas ambientales y sanitarias que exige nuestra

sociedad.

17) ;Como promociona sus productos?

Redes sociales

Pagina web

Estrategias de impulso incentivando al asesor comercial encargado de la venta

Y mediante estrategias de atraccion como son promociones, descuentos, obsequios

18) ¢ La empresa como se encuentra legalmente constituida?

Se encuentra constituida como persona natural obligada a llevar contabilidad

19) ¢Han considerado abrir una sucursal de su empresa?
Si para poder satisfacer las necesidades de nuestros clientes en entregas, recepcion de

pedidos, y cobertura de mercado

20) ¢En qué ciudad le gustaria abrir una sucursal de la empresa?

Por el momento en la ciudad de Ibarra ya que los pedidos son por visitas
personalizadas a los clientes y después en un futuro crear mas sucursales en otros
cantones

21) ¢Han realizado algun estudio de mercado?

No no se ha realizado antes ningun estudio de mercado

22) ¢Cuanto de su mercaderia destinarian a la sucursal en caso de abrirla?
El 50% sera administrado por la sucursal y el 50% por la matriz teniendo acceso a

bodega cada una de ellas
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PRODUCTOS INSTITUGIONALES DE LIMPIEZA,
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ANEXO 8 PRESUPUESTO DE EFECTIVO

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

DISTRIBUIDORA OLIVESA

ANUAL 2019

CONCEPTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE ocTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
VENTAS (DATO
INFORMATIVO) 25.013,79 50.027,59 | 40.022,07 | 30.016,55 | 20.011,03 60.033,10 | 70.038,62 | 35.019,31 45.024,83 50.027,59 25.013,79 50.027,59
INGRESOS:
Ventas al contado 18.760,34 37.520,69 | 30.016,55 | 22.512,41 | 15.008,27 45.024,83 | 52.528,97 | 26.264,48 33.768,62 37.520,69 18.760,34 37.520,69
Recuperacion de cartera 6.253,45 12.506,90 | 10.005,52 | 7.504,14 5.002,76 15.008,28 17.509,66 8.754,83 11.256,21 12.506,90 6.253,45

TOTAL INGRESOS: | 18.760,34 43.774,14 | 42.523,45 | 32.517,93 | 22.512,41 50.027,59 | 67.537,25 | 43.774,14 42.523,45 48.776,90 31.267,24 43.774,14
EGRESOS:
COMPRAS (DATO
INFORMATIVO) 15.633,62 31.267,24 | 25.013,79 | 18.760,34 | 12.506,89 37.520,69 | 43.774,14 | 21.887,07 28.140,52 31.267,24 15.633,62 31.267,24
Compras al contado 10.943,53 21.887,07 17.509,65 | 13.132,24 | 8.754,82 26.264,48 | 30.641,90 15.320,95 19.698,36 21.887,07 10.943,53 21.887,07
Pago de cartera 4.690,09 9.380,17 | 7.504,14 5.628,10 3.752,07 11.256,21 13.132,24 6.566,12 8.442,16 9.380,17
Remuneraciones 4.026,62 4.026,62 4.026,62 4.026,62 | 4.026,62 4.026,62 4.026,62 4.026,62 4.026,62 4.026,62 4.026,62 4.026,62
Comisiones en ventas 375,21 750,41 600,33 450,25 300,17 900,50 1.050,58 525,29 675,37 750,41 375,21 750,41
Gastos generales 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 300,00 300,00 300,00
Préstamos bancarios 657,76 667,79 667,79 667,79 667,79 667,79 667,79 667,79 667,79 667,79
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Materiales de oficina

TOTAL EGRESOS:

FLUJO DE EFECTIVO NETO
EFECTIVO INICIAL

EFECTIVO FINAL
EFECTIVO MINIMO
REQUERIDO

SALDO EXCEDENTE DE
EFECTIVO

188,15 50,00 15,00 - 20,00 5,60 25,00 10,00 5,00 12,00 10,00 20,00
15.683,51 26.864,10 | 27.649,45 | 27.807,07 | 21.423,54 37.643,09 [ 40.313,96 | 31.956,86 38.355,38 34.210,01 24.765,31 37.032,06
3.076,83 16.910,04 | 14.874,00 | 4.710,86 | 1.088,87 12.384,50 | 27.223,29 | 11.817,28 4.168,07 14.566,89 6.501,93 6.742,08
29.850,00 32.926,83 | 49.836,87 | 64.710,87 | 69.421,73 70.510,60 [ 82.895,10 | 110.118,39 | 121.935,67 126.103,74 | 140.670,63 147.172,56
32.926,83 49.836,87 | 64.710,87 | 69.421,73 | 70.510,60 82.895,10 | 110.118,39 | 121.935,67 | 126.103,74 140.670,63 | 147.172,56 153.914,64
1.500,00 1.500,00 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
31.426,83 48.336,87 | 63.210,87 | 67.921,73 | 69.010,60 81.395,10 | 108.618,39 | 120.435,67 | 124.603,74 139.170,63 | 145.672,56 152.414,64
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ANEXO 9 DEPRECIACIONES

DEPRECIACIONES

VEHICULO VALOR MUEBLES Y ENCERES VALOR
VALOR DEL ACTIVO 25000,00 VALOR DEL ACTIVO 2735,00
VIDA UTIL DEL ACTIVO - VIDA UTIL DEL ACTIVO -
ANOS 5 ANOS 10
DEPRECIACION ANUAL 5000,00 DEPRECIACION ANUAL 273,50
DEPRECIACION MENSUAL 416,67 DEPRECIACION MENSUAL 22,79
EQUIPO DE COMPUTACION | VALOR EDIFICIO VALOR
VALOR DEL ACTIVO 2200,00 VALOR DEL ACTIVO 43000,00
VIDA UTIL DEL ACTIVO - VIDA UTIL DEL ACTIVO -
ANOS 3 ANOS 20,00
DEPRECIACION ANUAL 733,33 DEPRECIACION ANUAL 2150,00
DEPRECIACION MENSUAL 61,11 DEPRECIACION MENSUAL 179,17

DEPRECIACIONES

VEHICULO

MUEBLES Y ENCERES
EQUIPO DE COMPUTACION

EDIFICIO
TOTAL

VALOR
5000,00
273,50
733,33
2150,00
8156,83
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ANEXO 10 PROYECCION DE VENTAS ANUALES AL COSTO POR LINEAS DE PRODUCTQOS
PROYECCION DE VENTAS ANUALES AL COSTO POR LINEA DE PRODUCTOS

PRODUCTOS DE LINEA DE LIMPIEZA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COI\II\(;'I\E/I:CRIEAL D[I;ELSF(’:ISCI)PD(L:JIC?‘INO PRESENTACION | CANTIDAD | P.UNIT. P.TOTAL | P.TOTAL | P.TOTAL | P.TOTAL | P.TOTAL

DESINFECTANTE LITRO 100 1,01 101,00 111,10 113,12 116,15 121,20

SWIN Kalipto — Floral — GALON 100 3,50 350,00 385,00 392,00 402,50 420,00

Lavanda — Limon —

Pino - Frutal - Cereza | CANECA X 5gl. 100 17,50 1750,00 1925,00 1960,00 2012,50 2100,00

D. AMBIENTALES: | LITRO+atomiz. 96 1,25 120,00 132,00 134,40 138,00 144,00

H.Rous — Bouquet —
AIR FRESH Tigl‘;cz'g;‘a’/c\;fl'er;!'f ] GALON 144 4,00 576,00 633,60 645,12 662,40 691,20
Fresita - Kalipto.

CANECA x 5qg. 96 20,00 1920,00 2112,00 2150,40 2208,00 2304,00

LAVAVAJILLAS LITRO 36 1,00 36,00 39,60 40,32 41,40 43,20

WASHER Liquido GALON 120 4,00 480,00 528,00 537,60 552,00 576,00
CANECA X 5gl. 60 20,00 1200,00 1320,00 1344,00 1380,00 1440,00

DEEIZFEJGI[E)QTE LITRO 120 1,00 120,00 132,00 134,40 138,00 144,00

ZIF Ropa - Lavadora GALON 90 4,00 360,00 396,00 403,20 414,00 432,00
CANECA X 5gl. 90 20,00 1800,00 1980,00 2016,00 2070,00 2160,00

SUAVEZO'?D'XTE DE LITRO 84 1,60 134,40 147,84 150,53 154,56 161,28

SWIN Perfumado GALON 48 5,00 240,00 264,00 268,80 276,00 288,00
CANECA X 5gl. 12 20,00 240,00 264,00 268,80 276,00 288,00

GLAS LIMPIA VIDRIOS LITRO 36 1,00 36,00 39,60 40,32 41,40 43,20
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CLEANER Neutro GALON 140 3,75 525,00 577,50 588,00 603,75 630,00
CANECA x 5gl. 48 1875 900,00 990,00 100800 | 103500 | 1080,00

CLORO LITRO 36 1,00 36,00 39,60 40,32 41,40 43,20

SWIN CLORO | INDUSTRIAL AL GALON 150 2,50 375,00 412,50 420,00 431,25 450,00
10% CANECA x 5g|. 120 10,00 1200,00 1320,00 1344,00 1380,00 1440,00

CLORO LITRO 240 1,00 240,00 264,00 268,80 276,00 288,00

SWIN CLORO | INDUSTRIAL AL GALON 160 2,75 440,00 484,00 492,80 506,00 528,00
8% CANECA x 5g|. 156 10,00 1560,00 171600 | 174720 | 179400 | 1872,00

LITRO 24 1,25 30,00 33,00 33,60 34,50 36,00

SWIN - 100 ANTIZARRO GALON 12 4,50 54,00 59,40 60,48 62,10 64,80
CANECA x 5g!. 12 20,00 240,00 264,00 268,80 276,00 288,00

LITRO 12 1,75 21,00 23,10 2352 24,15 25,20

POLYWAX Cf;@bﬁxt')% GALON 48 5,00 240,00 264,00 268,80 276,00 288,00
CANECA x 5g|. 144 25,00 3600,00 3060,00 | 4032,00 | 414000 | 4320,00

LITRO 60 2,10 126,00 138,60 141,12 144,90 151,20

POLYWAX | , SCRAPASTA GALON 120 6,00 720,00 792,00 806,40 828,00 864,00

CANECA x 5gl. 60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

JABON LITRO 108 1,00 108,00 118,80 120,96 124,20 129,60

SANYTS Liquido de manos GALON 36 4,00 144,00 158,40 161,28 165,60 172,80

antibacterial

CANECA x5 g|. 24 18,00 432,00 475,20 483,84 496,80 518,40

LITRO 144 2,75 396,00 435,60 443,52 455,40 475,20
PROSTOR | agri LA en GALON 120 10,00 1200,00 132000 | 134400 | 138000 | 1440,00

CANECA x 5g|. 0 50,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

AR WASH SHAMPOO DE LITRO 12 1,00 12,00 13,20 13,44 13,80 14,40
AUTOS GALON 144 4,00 576,00 633,60 645,12 662,40 691,20
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CANECA x 5qg. 36 20,00 720,00 792,00 806,40 828,00 864,00
DESENGRASANTE LITRO 120 2,00 240,00 264,00 268,80 276,00 288,00
SOORLAVNEGXE- Industrial Ecolégico GALON 144 7,00 1008,00 110880 | 112896 | 115920 | 1209,60
CANECA x 5g. 60 30,00 1800,00 1980,00 2016,00 2070,00 2160,00
WASHER LAVAVAJILLAS KILOGRAMO 84 175 147,00 161,70 164,64 169,05 176,40
Crema BALDE x 5kg 216 6,30 1360,80 1496,88 1524,10 1564,92 1632,96
4122 TOTAL 27914,2 30705,62 31263,90 32101,33 33497,04
LIMPIONES INDUSTRIALES ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Descripcion PRESENTACION CANTIDAD PRECIO | TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
Limpion WYPALL X-70 plus
CAJA 120 68,56 8227,20 9049,92 9461,28 9872,64 10284,00
Power Pocket-antibacterial
Limpion WYPALL* X-80
PLUS ANTIBACTERIALX 6 CAJA 96 100,20 9619,20 10581,12 11062,08 | 11543,04 | 12024,00
rollos
Limpion WYAP ZAU'I-'- X-75 plus CAJA 12 68,56 822,72 904,99 946,13 987,26 1028,40
Limpi6én WYPALL X-80
paguetes x 5unidades Hojas CAJA 36 30,18 1086,48 1195,13 1249,45 1303,78 1358,10
Dobladas Blancas
Limpion WYPALL X-80
AZUL - ROJO - VERDE - CAJA 24 78,19 1876,56 2064,22 2158,04 2251,87 2345,70
AMARILLO
Toalla de bafio WYPALL X-70 CAJAS 24 143,33 3439,92 3783,01 3955,01 4127,90 4299,90
LIMPION WYPALL L-10
INDUSTRIAL - ROLLO x ROLLOS 500 13,23 6615,00 7276,50 7607,25 7938,00 8268,75
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650m.

Limpién de ORDENO

WYPALL-L10* x 600Hojas CAJA 24 86,15 2067,60 207436 237774 2481,12 258450
dobladas
LIMPION SCOTT de CAJA 60 22,55 1353,00 1488,30 1555,95 1623,60 1691,25
COCINA
896 | TOTAL 35107,68 38618,448 | 40373,832 | 42129216 43884.6
DISPENSADORES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DESCRIPCION DEL ) PECIO | PRECIO PRECIO PRECIO | PRECIO | PRECIO
PRODUCTO PRESENTACION Gy UNIT. TOTAL TOTAL TOTAL | TOTAL | TOTAL
Dispensador %elaﬁ%e' Jumbo Roll unidades 150 16,74 2511,00 2762,10 2812,32 2887,65 2037,87
D'Spensadorbﬂfl ';g'gi' Precortado unidades 9 16,74 1607,04 176774 179988 | 184810 | 189631
Dispensador de Toallas en Z .
ot 0 Blanoy unidades 180 16,74 3013,20 3314,52 337478 3465,18 3555,58
Dispensador de Toallas en rollo unidades 230 41,85 9625,50 10588,05 1078056 | 11069,33 | 11358,09
Sanitouch - Blanco
Dispensador de Toallas en rollo .
. unidad 24 36,12 866,88 953,57 970,91 996,91 1022,92
Slimroll — Blanco
Dispensador de Jabon o Gel — unidades 120 16,74 2008,80 2209,68 2249,86 2310,12 2370,38
Dispensador de desinfectante unidades 100 16,74 1674,00 1841,40 1874.88 1925.10 197532
espray- Bactisan
Dispensador de Jabn en Espuma unidades 84 2093 | 175812 1933,93 196000 | 202184 | 207458
Dispensador para Limpion L-20 unidades 24 14,33 343,92 378,31 385,19 395,51 405,83

— Negro
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D'Spensadol;:ﬁcimb'e“t""dor unidades 140 8,37 1171,80 1288,98 1312,42 1347,57 1382,72
1148 | TOTAL 24580,26 27038,29 | 27529,89 [ 28267,30 | 28979,60
GUANTES - TRAJES - RESPIRADORES ANO1 | ANO?2 ANO 3 ANO 4 | ANO5
DESCRIPCION DEL )
PRODUCTG PRESENTACION CANT PRECIO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
Guantes G-10 celestes de uso caja 36 130,21 4687,56 5156,32 5296,94 5390,69 5531,32
general x 10 Pg. x 100u. talla S
Guantes G-10 celestes de uso .
general x 10 Pq. x 100 talla M caja 24 130,21 3125,04 3437,54 3531,30 3593,80 3687,55
Guantes G-10 celestes de uso .
general x 10 Pa. x 1000, talla L caja 12 130,21 1562,52 1718,77 1765,65 1796,90 1843,77
Guantes G-40 espuma Nitrilo caja 96 162,36 15586,56 | 1714522 17612,81 1792454 | 18392,14
azul/negro x 5 Pg. x 12 pares S
Guantes G-40 espuma Nitrilo caja 108 162,36 | 1753488 | 1928837 | 1981441 | 2016511 | 2069116
azul/negro x 5 Pg. x 12 pares M
Guantes G-40 espuma Nitrilo .
azulinegro x 5 P, x 12 pares L caja 24 162,36 3896,64 4286,30 4403,20 4481,14 4598,04
Guantes G-40 poliuretano talla M caja 48 147,60 7084,80 7793,28 8005,82 8147,52 8360,06
Guantes G-40 poliuretano talla S caja 12 147,60 1771,20 1948,32 2001,46 2036,88 2090,02
Guantes G-40 recubrimiento
Latex gris/negro x 5Pq x 12pares- caja 0 196,82 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TallaM
Guantes G-40 recubrimiento
Latex gris/negro x 5Pq x 12pares- caja 12 78,46 941,52 1035,67 1063,92 1082,75 1110,99
Talla L
Klenguard g-60 proteccion corte Par 72 13,55 975,60 1073,16 1102,43 112194 | 115121
nivel 3 gris talla M
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Klenguard g-60 proteccion corte

. ; par 72 13,55 975,60 1073,16 1102,43 1121,94 1151,21
nivel 3 gris talla L
G-60 manga x 18 * resisten te al unidades 12 6,15 73,80 81,18 83,39 84,87 87,08
corte amarillas
Guante G-80 Nitrilo verde
x13pulg-Protec.quimicos Talla M caja 12 147,60 1771,20 1948,32 2001,46 2036,88 2090,02
x 5Pq x 12 pares
Guante G-80 Nitrilo verde
x13pulg-Protec.quimicos Talla L caja 12 147,60 1771,20 1948,32 2001,46 2036,88 2090,02
X 5Pq x 12 pares
Guante G-80 Nitrilo verde x 18
pulg — Proteccion — quimicos Par 360 7,01 2523,60 2775,96 2851,67 2902,14 2977,85
TallaM
Guante G-80 Nitrilo verde x 18
pulg — Proteccién — quimicos par 132 7,01 925,32 1017,85 1045,61 1064,12 1091,88
TallaL
Traje A-40 Proteccion - contra
liquidos y particulas — Blancos 1 unidad 264 5,74 1515,36 1666,90 1712,36 1742,66 1788,12
mediano
Traje A-40 Proteccién - contra
liquidos y particulas — Blancos 1 unidad 36 5,74 206,64 227,30 233,50 237,64 243,84
grande
Traje A-40 Proteccién - liquidos y .
particulas-Blancos Extra grande 1 unidad 60 5,74 344,40 378,84 389,17 396,06 406,39
Traje A-70 Proteccion - contra 1 unidad 48 8,20 303,60 432,96 444,77 452,64 464,45
Quimicos — Amarillos mediano
Traje A-70 Proteccion - contra 1 unidad 24 8,20 196,80 216,48 222,38 226,32 232,22
Quimicos — Amarillos grande
Respirador - R10 N95 Sin 1 caja 36 91,84 330624 | 3636,86 3736,05 3802,18 | 3901,36
Vélvulas x 20 u.X 10
Respirador - R10 N95 doble 1 caja 12 124,64 149568 | 164525 1690,12 172003 | 1764,90

valvula x 10 u. X 10 SACHET
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Respirador contra quimicosX 8 .
SACHET X 10 U. cajas 12 190,28 2283,36 2511,70 2580,20 2625,86 2694,36
1536 | TOTAL 74949,12 82444,03 84692,51 86191,49 | 88439,96
GAFAS - CASCOS-PROTECTORES AUDITIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DESCRIPCION DEL p
PRODUCTO PRESENTACION CANT PRECIO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
Gafas Nemesis - Lente
transparente | 1 Paquete 24 52,49 1259,76 1385,74 1448,72 1486,52 1511,71
Gafas Nemesis - Lente 1 unidad 100 4,37 437,00 480,70 502,55 515,66 524,40
transparente - antifog
Gafas Nemesis Lente Ahumado cajas 12 353,26 4239,12 4663,03 487499 | 500216 | 5086,94
Antiniebla x 12 Pq.
Gafas Nemesis Lente Ahumado unidades 150 4,37 655,50 721,05 753,83 773,49 786,60
Antiniebla
gafas nemesis lente plomo .
indjujout door plateadas unidades 80 4,68 374,40 411,84 430,56 441,79 449,28
Protector auditivo de Silicon H20 .
(NRR 26 ) con cordén x 100 u 1 caja 120 264,50 31740,00 34914,00 36501,00 37453,20 38088,00
Protector auditivo de Silicon H20 .
(NRR 26 ) con cordon 1 unidad 50 0,66 33,00 36,30 37,95 38,94 39,60
Casco Charger. Tipo I. Clase C,
G, E. Suspension Cremallera 1 unidad 72 7,38 531,36 584,50 611,06 627,00 637,63
blanco
Casco Charger. Tipo |. Clase C, 1 unidad 84 8,63 724,92 797,41 833,66 855,41 869,90
G, E. Suspension Ratchet blanco
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Casco Charger. Tipo I. Clase C, 1 unidad 48 9,84 472,32 519,55 543,17 557,34 566,78
G, E. Suspension Ratchet
Casco Charger. Tipo I. Clase C, 1 unidad 144 9,84 1416,96 1558,66 162950 | 1672,01 1700,35
G, E. Suspension Ratchet azul
Gafas Nemesis verdes IR/UV 5.0
-corte y soldadura liviana x 5Pq. 1 sachet 72 80,29 5780,88 6358,97 6648,01 6821,44 6937,06
x 12 pares
Gafas Nemesis verdes IR/UV 5.0 .
corte y soldadura liviana 1 unidad 100 6,69 669,00 735,90 769,35 789,42 802,80
careta de soldadura jackson
element modeloW40 con lente de unidades 24 107,01 2568,24 2825,06 2953,48 3030,52 3081,89
autooscurecimiento
1080 | TOTAL | 50902,46 55992,71 58537,83 60064,90 61082,95
TRAPEADORES/ESCOBAS - LOBY MOP ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DESCRIPCION PRESENTACION CANT PRECIO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
TRAPEADOR redondo 1 unidad 144 1,70 244,80 274,18 281,52 286,42 293,76
TRAPEADOR recto normal 1 unidad 180 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TRAPEADOR recto x 40 cm. 1 unidad 180 2,70 486,00 544,32 558,90 568,62 583,20
ESCOBA Curva lava carros 1 unidad 0 2,79 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ESCOBA plastica suaves y duras 1 unidad 144 1,40 201,60 225,79 231,84 235,87 241,92
-normales
ESCOBA p'zsfé‘r:%g'”mada RT. 1 unidad 104 1,70 176,80 198,02 203,32 206,86 212,16
ESCOBA de fibra de coco- 1 unidad 48 0,90 43,20 48,38 49,68 50,54 51,84
normal X 28 cm
ESCOBA djo‘zﬁ:a de coco X 1 unidad 120 3,00 360,00 403,20 414,00 421,20 432,00
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MANO DE LOBO Cepillo de

o 1 unidad 0 0,75 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RECOLECTOR PLASTICO DE
L UNIDADES 0 1,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ABR'LLANgoAErSR de pisos X 1 unidad 0 2.08 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ABRILLANTADOR de pisos .
A 1 unidad 60 12,70 762,00 853,44 876,30 891,54 914,40
TRAPEADOR recto plastico 1 unidad 120 2,57 308,40 345,41 354.66 360,83 370,08
jumbo x 30 cm
REPUESTOfggE;"” industrial 1 unidad 72 6,20 446 40 499,97 513,36 522,29 535,68
CEPILLO p'f;:;o de bafio con 1 unidad 60 135 81,00 90,72 93.15 9477 97.20
PALAS Plasticas para basura 1 unidad 72 0,90 64,80 72,58 74,52 75,82 77,76
VENTOSA DE CAUCHO 1 unidad 48 0,90 43,20 48,38 49,68 50,54 51,84
destapa'cane“as
ESCURRIDOR de pisos x 40 cm 1 unidad 48 12.90 619,20 693,50 712,08 724 46 743,04
ESCURR'D?(F;& gfr‘]“ChO de pisos 1 unidad 60 13,90 834.00 934,08 959,10 975,78 1000,80
LOBY MOP — Limpiador .
ilustril <22 Pl 1 unidad 48 13,50 648,00 72576 745 20 758.16 777,60
LOBY MOP - Limpiador 1 unidad 216 15,00 3240,00 3628,80 3726,00 3790,80 3888,00
industrial x 36 Pulg.
REPUESTO LOBY MOP- x 24 1 unidad 48 6,00 288,00 322,56 331,20 336,96 345,60
pulgadas
REPUESTO LOBY MOP X 36 1 unidad 84 7.50 630,00 705,60 724.50 737,10 756,00
pulgadas
COCHE limpieza institucional 1 unidad 12 68,77 825,24 924,27 949,03 965,53 990,29
con palanca
TRAPEROS X 1 METRO UNIDADES 84 16,20 1360,80 1524,10 1564,92 1592,14 1632,96

INDUSTRIALES
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1952 [ TOTAL | 1166344 | 13063,05 | 1341296 | 1364622 | 13996,13
FUNDAS ANO1 |[ANO2|ANO3 |ANO4 ANO 5
DESCRIPCION DEL PRESENTACION | CANTIDAD PRECIO TOTAL | TOTAL| TOTAL | TOTAL | TOTAL
PRODUCTO
FUNDAS ROJAS - Industrial. 1 Paquete 200 0,86 172,00 | 19264 | 197,80 201,24 206,40
30x 36 Pulg.
FUNDAS ROJAS - Estandar 23 1 Paguete 160 0,39 62,40 69,89 71,76 73,01 74,88
X 28 Pulg.
FUNDAS. ROJAS - Arrobera 18 1 Paquete 314 0,31 0734 | 10902 | 111,94 113,89 116,81
X 24 Pulg.
FUNDAS NEGRAS —
Industriales X 29 x 36 Pulg 1 Paquete 500 0,68 340,00 | 380,80 | 391,00 397,80 408,00
FUNDAS NEGRAS — Estandar 1 Paquete 270 0,40 10800 | 12096 | 124,20 126,36 129,60
23 x 28 pulg.
FUNDAS @ negras y blancas
18% 24 Puly X0 1 Paquete 200 0,28 56,00 62,72 64,40 65,52 67,20
FUNDAS Negras y Verdes 1 Paguete 300 1,33 399,00 | 446,88 | 458385 466,83 478,80
Saper-industrial x 10u.
JABON HOTELERO + Logotipo 1 caja 144 14,89 214416 | 240146 | 246578 2508,67 | 2572,99
estriado x 9 gr x500 u
JABON HOTELERO + Logotipo 1 caja 9 17,23 1654,08 | 1852,57 | 1002,19 193527 | 1984,90
Ovalado x12 gr x500 u.
SHAMPOO SACHETT + .

o e 1 caja 0 39,38 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SHAMPOO SACHETT — 1 caja 100 30,38 3938,00 | 4410,56 | 4528,70 460746 | 472560
generico x 15ml x 500 u.

Jabon de Seg”i('d;g en barra x 2u. 1unidad 0 1,79 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Porta-jaboneras de acero Lunidad 108 10,71 1156,68 | 129548 | 1330,18 1353,32 1388,02
inoxidable
2392 TOTAL 8892,92 | 9960,07 | 10226,86 | 1040472 | 10671,50
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PAPEL HIGIENICO - ~ ~ ~ ~ ~
ANO 1 ANO 2 AN ANO 4 AN
AMBIENTADORES O 0o O3 O 05
DESF?;{(')FE)CU'S%\‘ODEL PRESENTACION | CANTIDAD PUNIT | PTOTAL | PTOTAL | P.TOTAL | PTOTAL | P.TOTAL
Papel H. Jumbo Scott Blanco
el I umpo Beot Blanc 1 paca 400 10,15 4060,00 4263,00 446600 | 454720 | 4669,00
Papel H. Jumbo Scott blanco
Dy b0 S0t N 1 paca 500 8,57 4285,00 4499,25 471350 | 479920 | 4927,75
Papel H. Jumbo Scott una hoja 1 paca 936 1479 | 1384344 | 1453561 | 1522778 | 1550465 | 1591996
Blanco x 4 rollos x 550 m.
Papel H. Jumbo Scott Natural 1 paca 360 8,70 3132,00 3288,60 344520 | 350784 | 360180
X 4 rollos x 250 metros.
Papel H. Jumbo SWIN x 210 1Paca 120 9,10 1092,00 1146,60 120120 | 122304 | 1255.80
m x 4 rollos
Papel H. Precortado Kleenex .
Blnch X 36 PG X 250 horas 1 caja 72 29,51 212472 2230,96 233719 | 237969 | 244343
Papel H. Kleenex con/envolt.
Blanco x 4pg. X 12 rollos x26 1 paca 216 14,60 3153,60 3311,28 3468,96 3532,03 3626,64
m.
Papel H. Scott Blanco x 8Pq 1 paca 400 8,97 3588,00 3767,40 304680 | 401856 | 4126.20
6 rollos. x 16metros
Toalla Kleenex Airflex — .
Blanch 16 06 x 150 hojas 1 caja 216 30,25 6534,00 6860,70 7187.40 | 731808 | 751410
Toalla Scott Airflex ~Blanco x 1 caja 180 44,16 7948 80 8346,24 874368 | 890266 | 914112
20 pq x 175 hojas
Toalla Biosolutions —Blanca x 1 caja 12 56,83 681,96 716,06 750,16 763,80 784,25
16pg x150 hojas
Toalla Kleenex en Rollo
Airflex Blanco x 6 rollos x 130 1 caja 36 43,62 1570,32 1648,84 172735 | 175876 | 180587
m.

175




Toalla Kleenex en Rollo 1 rollo 24 7,27 174,48 183,20 191,93 195,42 200,65
Airflex Blanco x 130 m.
Toalla Scott en Rollo X6 X 2 1 pacas 36 23,41 842,76 884,90 927,04 943,89 969,17
X 150 m.
Toalla Scott en Rollo Airflex 1 rollo 24 3,90 93,60 98,28 102,96 104,83 107,64
x 150 m.
Pafiuelo facial Regular
Kleenex -Blanco x 36 Pq. x 1 caja 24 47,83 1147,92 1205,32 1262,71 1285,67 1320,11
100 hojas
Pafiuelo Facial Junior Kleenex 1 caja 12 35,20 422,40 44352 464,64 473,09 485,76
—Blanco x 36Pq. x 75 hojas
Servilleta Kleenex Lujo - .
Blanco X 6 Pq. X 200 hojas 1 caja 108 26,88 2903,04 3048,19 3193,34 3251,40 3338,50
Servilleta Scott Cafeteria -
Blanco x 40 paquetes x 100 1 caja 48 20,06 962,88 1011,02 1059,17 1078,43 1107,31
hojas
Jabon espuma x 1000 ml x 4 1 cajas 0 48,22 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
sachet
Jabon en espuma Kleenex—
Agua Celeste x 6 sachett x 800 1 caja 12 37,21 446,52 468,85 491,17 500,10 513,50
ml
Jabdn Crema Scott- Celeste - .
Nacar x 12 sachett x 500 ml 1 caja 0 27,68 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jabon Crema Scott- Blanco x
12 sachett x 500 ml Caja 12 27,68 332,16 348,77 365,38 372,02 381,98
ANTIBACTERIAL
Gel desinfectante scott x 12 .
sachett x 500 ml 1 caja 12 46,13 553,56 581,24 608,92 619,99 636,59
Desinfectante espray — .
Bactisan x 12 sachett X 400 ml. 1 caja 12 77,49 929,88 976,37 1022,87 1041,47 1069,36
3772 | TOTAL 60823,04 63864,19 66905,34 | 68121,80 69946,50
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PAPELES
FOREST ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS
DESCRIPCION

PRESENTACION CANTIDAD PRECIO | TOTAL TOTAL TOTAL | TOTAL | TOTAL
Papel jumbo blanco 2 hojas x
250m x 4 rollos CAJA 400 7,62 3048,00 3596,64 3596,64 3718,56 | 3840,48
Papel jumbo blanco 2 hojas x
550m x 4 rollos CAJA 200 11,20 2240,00 3311,62 2643,20 2732,80 | 2822,40
Papel jumbo blanco 2 hojas x
200m x 8 rollos CAJA 120 12,00 1440,00 1612,80 1699,20 | 1756,80 | 1814,40
Servilletas cafeteras de 20x24cm
X 60 Pq CAJA 216 11,56 2496,96 2796,60 2946,41 3046,29 | 3146,17
Toallas en Z blancas multifold x
150 hojas x  caja x20 Pq CAJA 96 28,32 2718,72 3044,96 3208,09 3316,84 | 342559
Toallas en Z Ecoldgica
Laminada x 150 hojas x 20 Pg x
caja Dimension: 24 x 23 cm CAJA 48 27,26 1308,48 1465,50 1544,01 1596,35 | 1648,68
Toallas en Z Blancas laminadas
PRESENTACION caja x 24 Pq
X caja CAJA 84 38,72 3252,48 3642,78 3837,93 3968,03 | 4098,12
Toallas en Z blancas laminadas X
175 HOJASNPRESENTACION
caja x 20 Pq x caja CAJA 144 34,23 4929,12 5520,61 5816,36 6013,53 | 6210,69
LIMPION INDUSTRIAL
NATURAL 2 hojas precortado -
multiuso x 600 metros x rollo CAJA 280 9,86 2760,80 4638,14 3257,74 3368,18 | 3478,61
LIMPION INDUSTRIAL
NATURAL 2 hojas precortado
multiuso x 300 metros X rollo CAJA 300 5,36 1608,00 2161,15 1897,44 1961,76 | 2026,08
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Toallas para manos blanca x

100metros x 6 rollos CAJA 120 25,73 3087,60 3458,11 3643,37 3766,87 3890,38

Toallas para manos blanca x

150metros x 2 rollos CAJA 24 23,18 556,32 623,08 656,46 678,71 700,96

Toallas para manos Natural x

250metros x 6 rollos CAJA 48 39,88 1914,24 2143,95 2258,80 2335,37 | 2411,94

Toallas multiuso — cocina Giga

rollo x 500 hojas CAJA 0 3,25 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
916 | TOTAL | 31360,72 38015,94 37005,65 | 38260,08 | 39514,51
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PROYECCION DE VENTAS

ANEXO 11 PROYECCION DE VENTAS

PRODUCTOS DE LINEA DE LIMPIEZA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NOMBRE DESCRIPCION .
COMERCIAL DEL PRODUGTO | PRESENTACION | CANTIDAD | P.UNIT. | PTOTAL [ PTOTAL | PTOTAL | P.TOTAL | P.TOTAL
DESINFECTANTE LITRO 100 1,75 175,00 192,50 196,00 201,25 210,00
SWIN Kalipto — Floral — GALON 100 6,00 600,00 660,00 672,00 690,00 720,00
Lavanda — Lim6n —
Pino - Frutal  Cereza | CANECA x 5gl. 100 28,00 |  2800,00 3080,00 3136,00 3220,00 3360,00
D. AMBIENTALES: | LITRO+atomiz. 96 2.00 192,00 211,20 215,04 220,80 230,40
H.Rous — Bouquet —
AIR FRESH Tentacion — Vainilla - GALON 144 1008,00 1108,80 1128,96 1159,20 1209,60
Manzana /canela —
Fresita - Kalipto. 7,00
CANECA x 5g. 96 30,00 | 2880,00 3168,00 3225,60 3312,00 3456,00
LAVAVAJILLAS LITRO 36 1,50 54,00 59,40 60,48 62,10 64,80
WASHER Liquido GALON 120 6,00 720,00 792,00 806,40 828,00 864,00
CANECA x 5g. 60 30,00 | 1800,00 1980,00 2016,00 2070,00 2160,00
DETERGENTE
LIQUIDO LITRO 120 1,50 180,00 198,00 201,60 207,00 216,00
ZIF Ropa - Lavadora GALON ) 6,00 540,00 594,00 604,80 621,00 648,00
CANECA x 5g. 90 30,00 | 2700,00 2970,00 3024,00 3105,00 3240,00
SUAVIZANTE DE
ROPA LITRO 84 2,50 210,00 231,00 235,20 241,50 252,00
SWIN Perfumado GALON 48 750 | 360,00 396,00 403,20 414,00 432,00
CANECA x 5. 12 30,00 360,00 396,00 403,20 414,00 432,00
LIMPIA VIDRIOS LITRO 36 1,50 54,00 59,40 60,48 62,10 64,80
GLAS CLEANER i :
Neutro GALON 140 7.00 980,00 1078,00 1097,60 1127,00 1176,00
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CANECA x 5g|. 48 2813 | 135024 148526 | 151227 | 1552,78 1620,29
CLORO LITRO 36 150 54,00 59,40 60,48 62,10 64,80
SWINCLORO | INDUSTRIAL AL GALON 150 375 | 56250 618,75 630,00 646,88 675,00
10% CANECA x 5g|. 120 2500 |  3000,00 3300,00 | 3360,00 3450,00 3600,00
CLORO LITRO 240 150 | 360,00 396,00 403,20 414,00 432,00
SWINCLORO | INDUSTRIAL AL GALON 160 400| 640,00 704,00 716,80 736,00 768,00
8% CANECA x 5g. 156 2000 | 3120,00 343200 | 349440 | 3588,00 3744,00
LITRO 24 150 36,00 39,60 40,32 41,40 43,20
SWIN - 100 ANTIZARRO GALON 12 7,00 84,00 92,40 94,08 96,60 100,80
CANECA x 5. 12 3000| 360,00 396,00 403,20 414,00 432,00
LITRO 12 250 30,00 33,00 33,60 34,50 36,00
POLYWAX CPEERFﬁ:b:\%X[I)DAA GALON 48 750| 360,00 396,00 403,20 414,00 432,00
CANECA x 5. 144 3500 | 504000 554400 | 564480 | 5796,00 6048,00
LITRO 60 315| 189,00 207,90 211,68 217,35 226,80
POLYWAX AMCAERFTﬁLFﬁTR% A GALON 120 900| 108000 118800 | 120960 | 1242,00 1296,00
CANECA x 5g|. 60 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
JABON LITRO 108 175| 189,00 207,90 211,68 217,35 226,80
SANYTS Liq:ri]?i%fcete:?;“‘)s GALON 36 6,00 216,00 237,60 241,92 248,40 259,20
CANECA x5 gl. 2 2700| 648,00 712,80 725,76 745,20 777,60
LITRO 144 413 | 59472 654,19 666,09 683,93 713,66
PROTESTOR | gl LA oa GALON 120 1500 | 180,00 198000 | 201600 | 2070,00 2160,00
CANECA x 5. 0 75,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LITRO 12 150 18,00 19,80 20,16 20,70 21,60
CAR — WASH SHAMPOS bE GALON 144 600 | 864,00 950,40 967,68 993,60 1036,80
CANECA x 5. 36 3000 | 108000 118800 | 120960 | 1242,00 1296,00
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DESENGRASANTE LITRO 120 3,00 360,00 396,00 403,20 414,00 432,00
%OR'-AVNE(Z;E' Industrial Ecologico GALON 144 1050 | 1512,00 166320 | 169344 | 1738,80 1814,40
CANECA x 5gl. 60 45,00 2700,00 2970,00 3024,00 3105,00 3240,00
WASHER LAVAVAJILLAS KILOGRAMO 84 2,60 218,40 240,24 244,61 251,16 262,08
Crema BALDE x 5kg 216 9,50 2052,00 2257,20 2208,24 2359,80 2462,40
4122 | TOTAL | 4413086 | 48543,95| 4942656 | 5075049 |  52957,03
LIMPIONES
INDUSTRIALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Descripcion PRESENTACION | CANTIDAD PRECIO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
Limpion WYPALL X-70 plus
CAJA 120 92,56 11107,20 12217,92 12773,28 13328,64 13884,00
Power Pocket-antibacterial
Limpion WYPALL* X-80
PLUS ANTIBACTERIALX 6 CAJA 96 135,27 12985,92 1428451 14933,81 15583,10 16232,40
rollos
Limpion WYAP Zﬁ'l-'- X-75 plus CAJA 12 92,50 1110,00 1221,00 1276,50 1332,00 1387.50
Limpién WYPALL X-80
paquetes x 5unidades Hojas CAJA 36 40,00 1440,00 1584,00 1656,00 1728,00 1800,00
Dobladas Blancas
Limpién WYPALL X-80
AZUL - ROJO - VERDE - CAJA 24 105,50 2532,00 2785,20 2911,80 3038,40 3165,00
AMARILLO
Toalla de bafioc WYPALL X-70 CAJAS 24 190,00 4560,00 5016,00 5244,00 5472,00 5700,00
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LIMPION WYPALL L-10
INDUSTRIAL - ROLLO x ROLLOS 500 18,00 9000,00 9900,00 10350,00 10800,00 11250,00
650m.
Limpion de ORDENO
WYPALL-L10* x 600Hojas CAJA 24 116,00 2784.00 3062,40 3201,60 3340,80 3480,00
dobladas
LIMPION SCOTT de CAJA 60 30,50 1830,00 2013,00 2104,50 2196,00 228750
COCINA
896 | TOTAL 4734912 | 52084,032 | 54451488 | 56818,044 591864
DISPENSADORES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DESCRIPCION DEL ) PECIO | PRECIO PRECIO PRECIO | PRECIO | PRECIO
PRODUCTO PRESENTACION CANT UNIT. TOTAL TOTAL TOTAL | ToTAL | TOTAL
Dispensador de Papel Jumbo Roll unidades 150 4500,00 4950,00 5040,00 5175,00 5265,00
Blanco 30,00
Dispensador de Papel Precortado unidades 9 2880,00 3168,00 322560 | 331200 | 339840
bull pack 30,00
Dispensador de Toallas en Z unidades 180 5400,00 5940,00 6048,00 6210,00 6372,00
Multifold — Blanco 30,00
Dispensador de Toallas en rollo unidades 230 10350,00 11385,00 11592,00 | 11902,50 | 12213,00
Sanitouch - Blanco 45,00
Dispensador de Toallas en rollo unidad 24 1200,00 1320,00 134400 | 138000 | 1416,00
Slimroll - Blanco 50,00
Dispensador de Jabén o Gel — unidades 120 28.00 3360,00 3696,00 3763.20 3864,00 3964,80
Dispensador de desinfectante unidades 100 2800,00 3080,00 3136,00 3220,00 3304,00
espray- Bactisan 28,00
Dispensador de Jaban en Espuma unidades 84 2352,00 2587,20 2634,24 2704,80 2775,36
— Blanco 28,00
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Dispensador para Limpion L-20 unidades 24 840,00 924,00 940,80 966,00 991,20
— Negro 35,00
Dispensador de ampientador unidades 140 3500,00 3850,00 392000 | 402500 | 4130,00
anco 25,00
1148 | TOTAL 37182,00 40900,20 41643,84 42759,30 43829,76
GUANTES - TRAJES - RESPIRADORES ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5
DESSS&%%'S#'ODEL PRESENTACION CANT PRECIO TOTAL TOTAL | TOTAL | TOTAL TOTAL
Guantes G-10 celestes de uso caja 36 5400,00 5940,00 6102,00 6210,00 6372,00
general x 10 Pg. x 100u. talla S 150,00
Guantes G-10 celestes de uso .
general x 10 Pg. x 1000 talla M caja 24 150,00 3600,00 3960,00 4068,00 4140,00 4248,00
Guantes G-10 celestes de uso .
general x 10 P, x 1000, talla L caja 12 150.00 1800,00 1980,00 2034,00 2070,00 2124,00
Guantes G-40 espuma Nitrilo caja % 21120,00 2323200 | 23865.60 | 2428800 | 2492160
azul/negro x 5 Pqg. x 12 pares S 220,00
Guantes G-40 espuma Nitrilo caja 108 23760,00 26136,00 | 2684880 | 2732400 | 28036,80
azul/negro x 5 Pq. x 12 pares M 220,00
Guantes G-40 espuma Nitrilo caja 24 5280,00 580800 | 596640 | 6072,00 6230,40
azul/negro x 5 Pq. x 12 pares L 220,00
Guantes G-40 &O'Metano talla caja 48 180.00 8640,00 9504,00 | 976320 | 9936,00 10195,20
Guantes G-40 go"”retano talla caja 12 180.00 2160,00 2376,00 | 244080 | 2484,00 2548,80
Guantes G-40 recubrimiento
Latex gris/negro x 5Pq x caja 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
12pares-Talla M 265,71
Guantes G-40 recubrimiento
Latex gris/negro x 5Pq x caja 12 1271,04 1398,14 1436,28 1461,70 1499,83
12pares-Talla L 105,92
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Klenguard g-60 proteccion corte

. ' Par 72 1332,00 1465,20 1505,16 1531,80 1571,76
nivel 3 gris talla M 18,50
Klenguard g-60 proteccion corte par 72 1332,00 1465,20 1505,16 1531,80 1571,76
nivel 3 gris talla L 18,50
G-60 manga x 18 * resisten te al unidades 12 104,40 114,84 117,97 120,06 123,19
corte amarillas 8,70 ' ' : : :
Guante G-80 Nitrilo verde
x13pulg-Protec.quimicos Talla caja 12 2103,00 2313,30 2376,39 2418,45 2481,54
M x 5Pq x 12 pares 175,25
Guante G-80 Nitrilo verde
x13pulg-Protec.quimicos Talla caja 12 2103,00 2313,30 2376,39 2418,45 2481,54
L x 5Pq x 12 pares 175,25
Guante G-80 Nitrilo verde x 18
pulg — Proteccién — quimicos Par 360 3420,00 3762,00 3864,60 3933,00 4035,60
TallaM 9,50
Guante G-80 Nitrilo verde x 18
pulg — Proteccion — quimicos par 132 1254,00 1379,40 1417,02 1442,10 1479,72
Talla L 9,50
Traje A-40 Proteccidn - contra
liquidos y particulas — Blancos 1 unidad 264 2904,00 3194,40 3281,52 3339,60 3426,72
mediano 11,00
Traje A-40 Proteccidn - contra
liquidos y particulas — Blancos 1 unidad 36 513,00 564,30 579,69 589,95 605,34
grande 14,25
Traje A-40 Proteccion - liquidos
y particulas—-Blancos Extra 1 unidad 60 855,00 940,50 966,15 983,25 1008,90
grande 14,25
Traje A-70 Proteccion - contra 1 unidad 48 684,00 752,40 772,92 786,60 807,12
Quimicos — Amarillos mediano 14,25
Traje A-70 Proteccidn - contra .
Quimicos — Amarillos grande 1 unidad 24 14,25 342,00 376,20 386,46 393,30 403,56
Respirador - R10 N95 Sin 1 caja 36 4461,12 4907,23 5041,07 5130,29 5264,12
Valvulas x 20 u.X 10 123,92
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Respirador - R10 N95 doble .
valvula x 10 u. X 10 SACHET 1 caja 12 168,80 2025,60 2228,16 2288,93 2329,44 2390,21
Respirador contra quimicosX 8 .
SACHET X 10 U, cajas 12 260,00 3120,00 3432,00 3525,60 3588,00 3681,60
1536 | TOTAL 99584,16 | 10954258 | 112530,10 | 114521,78 | 117509,31
GAFAS - CASCOS-PROTECTORES AUDITIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DESCRIPCION DEL p
PRODUCTO PRESENTACION CANT PRECIO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
Gafas Nemesis - Lente 1 Paquete 24 1637,76 1801,54 1883 42 1932,56 1965,31
transparente | 68,24
Gafas Nemesis - Lente 1 unidad 100 625,00 687,50 718,75 737,50 750,00
transparente - antifog 6,25
Gafas Nemesis Lente Ahumado .
Antiniebla x 12 P, cajas 12 450,24 5510,88 6061,97 6337,51 6502,84 6613,06
Gafas Nemesis Lente Ahumado unidades 150 1050,00 1155,00 1207,50 1239,00 1260,00
Antiniebla 7,00
gafas nemesis lente plomo unidades 80 488,00 536,80 561,20 575,84 585,60
indjujout door plateadas 6,10
Protector auditivo de Silicon H20 .
(NRR 26 ) con cordon x 100 u 1 caja 120 343,85 41262,00 45388,20 47451,30 48689,16 49514,40
Protector auditivo de Silicon H20 .
(NRR 26 ) con cordon 1 unidad 50 200 100,00 110,00 115,00 118,00 120,00
Casco Charger. Tipo I. Clase C,
G, E. Suspension Cremallera 1 unidad 72 720,00 792,00 828,00 849,60 864,00
blanco 10,00
Casco Charger. Tipo I. Clase C, 1 unidad 84 1092,00 1201,20 125580 | 128856 | 131040
G, E. Suspension Ratchet blanco 13,00
Casco Charger. Tipo I. Clase C, .
G, E. Suspension Ratchet 1 unidad 48 12.80 614,40 675,84 706,56 724,99 737,28
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Casco Charger. Tipo . Clase C, 1 unidad 144 2707,20 2977,92 3113,28 3194,50 3248,64
G, E. Suspension Ratchet azul 18,80
Gafas Nemesis verdes IR/UV 5.0
-corte y soldadura liviana x 5Pq. 1 sachet 72 7776,00 8553,60 8942,40 9175,68 9331,20
x 12 pares 108,00
Gafas Nemesis verdes IR/UV 5.0 1 unidad 100 900,00 990,00 1035,00 1062,00 1080,00
-corte y soldadura liviana 9,00
careta de soldadura jackson
element modeloW40 con lente de unidades 24 3372,00 3709,20 3877,80 3978,96 4046,40
autooscurecimiento 140,50
1080 | TOTAL 67855,24 74640,76 78033,53 80069,18 81426,29
TRAPEADORES/ESCOBAS - LOBY MOP ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DESCRIPCION PRESENTACION CANT PRECIO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
TRAPEADOR redondo 1 unidad 144 213 306,72 343,53 352,73 358,86 368,06
TRAPEADOR recto normal 1 unidad 180 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TRAPEADSHT recto x 40 1 unidad 180 238 608,40 681,41 699,66 711,83 730,08
ESCOBA Curva lava carros 1 unidad 0 3,49 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ESCOBA pléstica suaves y 1 unidad 144 360,00 403,20 414,00 421,20 432,00
duras -normales 2,50
ESCOBA plastica plumada 1 unidad 104 286,00 320,32 328,90 334,62 343,20
R.T. grande 2,75
ESCOBA de fibra de coco- 1 unidad 48 91,20 102,14 104,88 106,70 109,44
normal x 28 cm 1,90
ESCOBA de fibra de coco x 1 unidad 120 480,00 537,60 552,00 561,60 576,00
40cm. 4,00
MANO DE LOBO Cepillo de 1 unidad 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
bafio 3,10
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RECOLECTOR PLASTICO

el UNIDADES 0 5 00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ABRILLANTADOR de pisos 1 unidad 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
x 30 cm 3,73
ABRILLANTADOR de pisos 1 unidad 60 952,80 1067.14 109572 111478 114336
Industrial x 60 cm 15,88
TRAPEADOR recto plastico 1 unidad 120 385,20 431,42 442,98 450,68 462,24
jumbo x30cm 3,21
REPUESTO trapeador 1 unidad 72 558,00 624,96 641,70 652,86 669,60
industrial x 60cm 7,75
CEPILLO plastico de bafio 1 unidad 60 101,40 113,57 116,61 118,64 121,68
con base 1,69
PALAS Plasticas para basura 1 unidad 72 1,13 81,36 91,12 93,56 95,19 97,63
VENTOSA DE CAUCHO 1 unidad 48 5424 60,75 62,38 63.46 65,09
destapa—canerlas ]_7]_3
ESCURRIDOR de pisos x 40 1 unidad 48 774,24 867,15 890,38 905,86 929,09
cm 16,13
ESCURRIDOR ~ caucho de 1 unidad 60 1042.80 1167,94 1199.22 1220,08 125136
pisos x 50 cm 17,38
LOBY MOP — Limpiador 1 unidad 48 810,24 907,47 931,78 947,98 972,29
industrial x 24 Pulg. 16,88
LOBY MOP - Limpiador .
destrial % 36 Puly 1 unidad 216 1875 4050,00 4536,00 465750 473850 4860,00
REPUESTO LOBY MOP- x 1 unidad 48 360,00 403,20 414,00 421,20 432,00
24 pulgadas 7,50
REPUESTO LOBY MOP X 1 unidad 84 787,92 882,47 906,11 921,87 945 50
36 pulgadas 9,38
COCHE limpieza institucional 1 unidad 12 1031,52 1155,30 1186,25 1206,88 1237,82
con palanca 85,96
TRAPEROS X 1 METRO
D ST RIAL B UNIDADES 84 2025 1701,00 105,12 1956,15 1990,17 2041,20
1052 TOTAL | 1482304 | 1660180 | 1704650 | 1734296 | 17787.65
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FUNDAS ANO1 |ANO?2 ANO 3 ANO4 |ANOS5
DESCRIPCION DEL PRESENTACION | CANTIDAD | PRECIO | TOTAL TOTAL TOTAL | TOTAL | TOTAL
PRODUCTO
FUNDAS ROJAS — Industrial. 1 Paquete 200 450,00 504,00 517,50 526,50 | 540,00
30x 36 Pulg. 2,25
FUNDAS ROJAS - Estandar 1 Paquete 160 280,00 313,60 322,00 327,60 | 336,00
23 x 28 Pulg. 1,75
FUNDAS. ROJAS - Arrobera 1 Paquete 314 392,50 439,60 451,38 459,23 | 471,00
18 x 24 Pulg. 1,25
FUNDAS NEGRAS — 1 Paquete 500 1150,00 1288,00 132250 | 134550 | 1380,00
Industriales x 29 x 36 Pulg. 2,30
FUNDAS NEGRAS — Estandar 1 Paquete 270 337,50 378,00 388,13 30488 | 405,00
23 x 28 pulg. 1,25
FUNDAS @ negras y blancas 1 Paquete 200 250,00 280,00 287,50 29250 | 300,00
18 x 24 Pulg. x10 u 1,25
FUNDAS Negras y Verdes 1 Paquete 300 1170,00 1310,40 134550 | 136890 | 1404,00
Super-industrial x 10u. 3,90
JABON HOTELERO + 1 caja 144 4104,00 4596,48 471960 | 4801,68 | 492480
Logotipo estriado x 9 gr x500 u 28,50
JABON HOTELERO +
Logotipo Ovalado x12 gr x500 1 caja 96 3072,00 3440,64 3532,80 3594,24 3686,40
u 32,00
SHAMPOO SACHETT + .

Pkl 1 caja 0 51,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SHAMPOO SACHETT — 1 caja 100 6100,00 6832,00 701500 | 7137,00 | 7320,00
generico x 15ml x 500 u. 61,00

Jabdn de seguridad en barra x 1unidad 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

2u. X Pq. 2,50
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Porta-jaboneras de acero Lunidad 108 1944,00 2177,28 2235,60 227448 | 2332,80
inoxidable 18,00
2392 TOTAL 15220,00 17046,40 17503,00 17807,40 | 18264,00
PAPEL HIGIENICO - AMBIENTADORES ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANO5
DESSS(')'E%'SFODEL PRESENTACION CANTIDAD P.UNIT P.TOTAL P.TOTAL | P.TOTAL | P.TOTAL | P.TOTAL
Papel H. Jumbo Scott
Blanco COLOM. x 4 1 paca 400 5800,00 6090,00 6380,00 6496,00 6670,00
rollos x 250 m. 14,50
Papel H. Jumbo Scott
blanco ECON. x 4 rollos 1 paca 500 6750,00 7087,50 7425,00 7560,00 7762,50
X 250 m. 13,50
Papel H. Jumbo Scott una
hoja Blanco x 4 rollos x 1 paca 936 21060,00 22113,00 23166,00 | 23587,20 | 24219,00
550 m. 22,50
Papel H. Jumbo Scott
Natural x 4 rollos x 250 1 paca 360 4860,00 5103,00 5346,00 5443,20 5589,00
metros. 13,50
Papel H. Jumbo SWIN x 1Paca 120 1500,00 1575,00 165000 | 1680,00 | 1725,00
210 m x 4 rollos 12,50
Papel H. Precortado
Kleenex Blanco x 36 Pg. x 1 caja 72 3240,00 3402,00 3564,00 3628,80 3726,00
250 hojas 45,00
Papel H. Kleenex
con/envolt. Blanco x 4pq. 1 paca 216 4104,00 4309,20 4514,40 4596,48 4719,60
X 12 rollos x26 m. 19,00

189




Papel H. Scott Blanco x

8P x 6 rollos. x 16metros 1 paca 400 18,00 7200,00 7560,00 7920,00 8064,00 8280,00
Toalla Kleenex Alrflex - 1 caja 216 14040,00 1474200 | 1544400 | 1572480 | 16146,00
Blanca x 16 pqg x 150 hojas 65,00
Toalla Scott Airflex — .
Blanco x 20 pq x 175 hojas 1 caja 180 55,00 9900,00 10395,00 10890,00 11088,00 11385,00
Toalla Biosolutions 1 caja 12 912,00 957,60 100320 | 102144 | 104880
Blanca x 16pg x150 hojas 76,00
Toalla Kleenex en Rollo
Airflex Blanco x 6 rollos x 1 caja 36 2340,00 2457,00 2574,00 2620,80 2691,00
130 m. 65,00
Toalla Kleenex en Rollo
Airflex Blanco x 130 m. 1 rollo 24 1250 300,00 315,00 330,00 336,00 345,00
Toalla Scott en Rollo X6
X 2 X 150 m. 1 pacas 36 32,50 1170,00 1228,50 1287,00 1310,40 1345,50
Toalla Scott en Rollo 1 rollo 24 175,20 183,96 192,72 196,22 201,48
Airflex x 150 m. 7,30
Pafiuelo facial Regular
Kleenex -Blanco x 36 Pq. 1 caja 24 1549,68 1627,16 1704,65 1735,64 1782,13
x 100 hojas 64,57
Pafiuelo Facial Junior
Kleenex —Blanco x 36Pq. 1 caja 12 570,24 598,75 627,26 638,67 655,78
X 75 hojas 47,52
Servilleta Kleenex Lujo -
Blanco x 6 Pg. x 200 1 caja 108 6588,00 6917,40 7246,80 7378,56 7576,20
hojas 61,00
Servilleta Scott Cafeteria -
Blanco x 40 paquetes x 1 caja 48 1536,00 1612,80 1689,60 1720,32 1766,40
100 hojas 32,00
Jabon espuma x 1000 ml x .
4 sachet 1 cajas 0 65.10 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jab6n en espuma Kleenex—
Agua Celeste x 6 sachett x 1 caja 12 39,16 469,92 493,42 516,91 526,31 540,41

800 ml

190




Jabén Crema Scott-

Celeste - Nacar x 12 1 caja 0 38,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
sachett x 500 ml

Jabon Crema Scott- Blanco

X 12 sachett x 500 ml Caja 12 38,00 456,00 478,80 501,60 510,72 524,40

ANTIBACTERIAL
Gel desinfectante scott x .
12 sachett x 500 ml 1 caja 12 46,00 552,00 579,60 607,20 618,24 634,80

Desinfectante espray —

Bactisan x 12 sachett x 400 1 caja 12 77,50 930,00 976,50 1023,00 1041,60 1069,50
ml.
3772 TOTAL 96003,04 100803,19 | 105603,34 | 107523,40 | 110403,50
PAPELES
FOREST ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DESCRIPCION
PRESENTACION CANTIDAD PRECIO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

Papel jumbo blanco 2 hojas x
250m x 4 rollos CAJA 400 12,50 5000,00 5548,64 5900,00 6100,00 6300,00
Papel jumbo blanco 2 hojas x
550m x 4 rollos CAJA 200 20,25 4050,00 3311,62 4779,00 4941,00 5103,00
Papel jumbo blanco 2 hojas x
200m x 8 rollos CAJA 120 16,56 1987,20 1612,80 2344,90 2424,38 2503,87
Servilletas cafeteras de
20x24cm x 60 Pq CAJA 216 20,00 4320,00 2796,60 5097,60 5270,40 5443,20
Toallas en Z blancas multifold
x 150 hojas x - caja x20 Pq CAJA 96 39,00 3744,00 3044,96 4417,92 4567,68 4717 44
Toallas en Z Ecoldgica CAJA 48 37,00 1776,00 1465,50 2095,68 2166,72 2237,76
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Laminada x 150 hojas x 20 Pq
X caja Dimension: 24 x 23 cm

Toallas en Z Blancas
laminadas

PRESENTACION caja x 24
Pg x caja

CAJA

84

53,50

4494,00

3642,78

5302,92

5482,68

5662,44

Toallas en Z blancas
laminadas X 175
HOJASNPRESENTACION
caja x 20 Pq x caja

CAJA

144

48,00

6912,00

5520,61

8156,16

8432,64

8709,12

LIMPION INDUSTRIAL
NATURAL 2 hojas
precortado -multiuso x 600
metros x rollo

CAJA

280

19,75

5530,00

4638,14

6525,40

6746,60

6967,80

LIMPION INDUSTRIAL
NATURAL 2 hojas
precortado multiuso x 300
metros x rollo

CAJA

300

14,25

4275,00

2161,15

5044,50

5215,50

5386,50

Toallas para manos blanca x
100metros x 6 rollos

CAJA

120

35,51

4261,20

3458,11

5028,22

5198,66

5369,11

Toallas para manos blanca x
150metros x 2 rollos

CAJA

24

32,00

768,00

623,08

906,24

936,96

967,68

Toallas para manos Natural x
250metros x 6 rollos

CAJA

48

55,00

2640,00

2143,95

3115,20

3220,80

3326,40

Toallas multiuso — cocina
Giga rollo x 500 hojas

CAJA

4,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

916

TOTAL

49757,40

39967,94

58713,73

60704,03

62694,32
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