UNIVERSIDAD NACIONAL DELOJA
ARAJURDICASOCTAL Y ADMINTRATIv

Carrera
"Administracion de Empresas”

Tema:

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA AMPLIACION DE
COBERTURA DE LA EMPRESA “EL PARQUET“DE LA

CIUDAD DE HUAQUILLAS HACIA LA CIUDAD DE LOJA”.

Tesis previo la obtencion del titulo de

Ingeniero Comercial.

Director: Ing. Mauricio Alfredo Guillén Godoy. MAE

Autor: Sr. Pavel Marcel Garcia Mendia

Loja — Ecuador
2013



Ingeniero Comercial.

Mauricio Alfredo Guillén Godoy
DIRECTOR DE TESIS:

CERTIFICA:

Que la Sefor Sr. Pavel Marcel Garcia Mendia, egresado de la carrera de

Administracion de Empresas, es autor de la tesis denominada “PLAN DE
NEGOCIOS PARA LA AMPLIACION DE COBERTURA DE LA
EMPRESA “EL PARQUET“DE LA CIUDAD DE HUAQUILLAS

HACIA LA CIUDAD DE LOJA”, la misma que fue revisada y cumple

con los requerimientos establecidos por la Universidad, en sus aspectos de

fondo y forma por lo cual autorizo su presentacion.

Loja, Junio del 2013

Atentamente




AUTORIA

El presente trabajo contiene: conceptos, ideas, criterios, opiniones,
procedimientos de  investigacion, resultados, conclusiones vy

recomendaciones gque son de exclusiva responsabilidad del autor.

Pavel Marcel Garcia Mendia



CARTA DE AUTORIZACION DE TESIS POR PARTE DEL
AUTOR, PARA LA CONSULTA, REPRODUCCION PARCIAL O
TOTAL Y PUBLICACION ELECTRONICA DEL TEXTO
COMPLETO.

Yo Pavel Marcel Garcia Mendia declaro ser autor de la tesis
titulada “Plan de Negocios para la Ampliacion de Cobertura de la
Empresa “El Parquet “de La Ciudad De Huaquillas Hacia La
Ciudad De Loja”, como requisito para optar el titulo: Ingeniero
Comercial; autorizo al Sistema Bibliotecario de la Universidad
Nacional de Loja para que con fines académicos, muestre al
mundo la produccion intelectual de la Universidad, a través de la
visibilidad de su contenido de la siguiente manera en el

Repositorio Digital Institucional.

Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo en el
RDI, en las redes de informacion del pais y del exterior, con las

cuales tenga convenio la Universidad.

La Universidad Nacional de Loja, no se responsabiliza por el

plagio o copia de la tesis que realice un tercero.

Para constancia de esta autorizacion, en la ciudad de Loja, a los

diecisiete dias del mes de Julio del dos mil trece, firma el autor.



= 7<~ //_ I
ol

Firma:

Autor: Sr. Pavel Marcel Garcia Mendia

Cedula: 0702664798

Direccion: Quito 'y AV. Universitaria Correo Electronico:

pavelgarcial23@hotmail.es

Teléfono: 2995069 Celular: 0939942828
DATOS COMPLEMENTARIOS

Director de Tesis: Ing. Mauricio Alfredo Guillén Godoy. MAE

Tribunal de Grado: Ing. Com. Ney Alfredo Gallardo
Ing. Com. Santiago Ludeia
Ing. Com. Orlando A. Curimilma H.


mailto:pavelgarcia123@hotmail.es

Vi

DEDICATORIA

Dedico este trabajo a mi madre Livia, porque todo el esfuerzo que he aplicado
para llegar a este punto importante en mi formacion como profesional, se lo
debo a ella. Gracias a ti madre querida, todo este logro alcanzado va por ti.
Ta eres la autora de ese pilar importante y fundamental que se ha venido
construyendo a lo largo de todo mi proceso académico. Lo dedico también a
mis hermanos a mi tia Mercy, Carolina y a mi abuelita por todo el carifio que

siempre nos hemos demostrado.

Pavel Marcel Garcia Mendia



AGRADECIMIENTO.

Primeramente quiero dar gracias a Dios por darme salud, inteligencia,

fortaleza y la sana decision de tener perenne en mi la existencia del lado

espiritual que tenemos nosotros los seres humanos.

Gracias por bendecirme con una hermosa hija, que desde el momento en que
llego a mi vida se ha convertido en la razén de mi lucha y sacrificio para
conseguir mi desarrollo académico y laboral, asi también provocar en mi gran

felicidad, demostrandome asi el verdadero sentido de la Vida.

Doy gracias por tener en mi vida a Johanna, muchas veces te he dicho que te
Amo, pero a veces siento que la palabra Amor es insignificante al manifestar

todo lo que siento por ti. Gracias por aceptar ser mi compariera de vida.

Gracias a mi madre por la formacion que siempre nos impartio a mi y a mis
hermanos, por el apoyo incondicional que siempre me ha demostrado, sus
enseflanzas y su amor la hacen merecedora, el de estar muy agradecido por

haber tenido una madre como lo es mi Mamita Livia.

Quiero agradecer también a mi padre por impartir en mi, conocimientos,
puntos de vista, perspectivas y realidades que ha tenido la historia universal
humana y que por razones de caracter ideoldgico o religioso nos encerramos
en nuestros pensamientos y no damos paso a conocer una verdad, confieso
que eso ayudé mucho en mi formacion. Asi también muy sabias respuestas

en lo que respecta a lo académico.

EL AUTOR






1. TITULO

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA AMPLIACION DE COBERTURA DE LA
EMPRESA “EL PARQUET“DE LA CIUDAD DE HUAQUILLAS HACIA LA

CIUDAD DE LOJA”



2. RESUMEN

La gestion de produccion y comercializacion de la empresa El Parquet de la
ciudad de Huaquillas en la ampliacion de la distribucion y ventas del producto
hacia la cuidad de Loja, esta orientado a satisfacer las necesidades de los
demandantes en lo que tiene que ver a ofrecer el mejor producto de cubierta de
pisos con las mejores especificaciones de calidad y durabilidad con un precio
mas competitivo, para lo cual se estructuro un estudio de mercado para
establecer la dinamica de este y su relacion de comercializacién respecto al
precio, plaza, producto, publicidad, encontrandose una demanda efectiva de
59.499 metros de parquet, esto en cuanto a la demanda, en cambio respeto a la
oferta 0 competencia se obtuvo del analisis de las entrevistas realizadas a los
tres productores que actualmente estan ofertando 21.000 m2 de parquet con
tasas de crecimiento en las ventas de 1 y 2% anual, ahora haciendo referencia a
la demanda insatisfecha se obtuvo 21.267 m2 de parquet. Al estructurarse el
estudio técnico para disefiar la mejor ingenieria que permita optimizar los
recursos se ha calculado que se puede ofertar a Loja un total de 22.880 m2 en
condiciones ideales, aunque los valores anuales van a disminuir por reciente
inicio de actividades, se pudo ademas proponer una estructura organizativa
idénea apegada a la ley de compafias, en base a lo planificado se realiz6 el

estudio financiero y la respectiva evaluacion de la presente propuesta.



El presente proyecto tendrd una vida util de 5 afios y su instalacion sera en el
barrio lero de Mayo, por la facilidad de movilidad hacia distintos puntos de la
ciudad, ademas por tener facilidad de construccion por ser terrenos planos. Se
deberd tomar en cuenta que la comercializacion se la realizara en los
distribuidores de Parquet en la ciudad de Loja, ya que es el lugar en dénde los
demandantes tienen mayor preferencia y por donde lo general compra este tipo

de productos.

En lo referente a la organizacion de la empresa, esta es de Responsabilidad
Limitada y estara conformada por la Junta General de socios, Gerente, Asesor
juridico, Secretaria, Contadora, y el personal necesario para el proceso de

gestion empresarial en mencién.

El estudio financiero esta estructurado en base a las normas y con las
diferentes obligaciones tributarias, laborales y patronales que se tiene que
cumplir para trabajar acorde con las actuales politicas econémicas del gobierno
de modo que permita realizar el respectivo analisis financiero para determinar la
rentabilidad de la empresa y poder decidir sobre su ejecucion. Al realizar el
estudio de activos se tiene una inversion inicial cuyo monto es de $46.612,26,
ahora para los ingresos se margina un 20% de utilidad estableciéndose un PVP
de $16.58 para el primer afio, seguidamente aplicando la evaluacion se ha
obtenido como VAN $98.044,53, en la relacién beneficio costo un 20% de

utilidad, ademas una TIR de 78.15% que es superior al costo de oportunidad,



en cuanto al analisis de sensibilidad en incremento en costos soporta un 11.40%
y disminucion en ingresos un 9.50%, como resultados se obtiene que el plan de
negocios en estudio presenta utilidad, pero seria muy beneficioso realizar
mayores inversiones a futuro en la ampliacion de la presente empresa hacia los
cantones de la provincia de Loja como Macara y Célica ya que los mismos estan
en vias de desarrollo y por lo tanto adquieren nuevas necesidades personales y
familiares, asi también se puede aprovechar que en la ruta de distribucion del
Producto Huaquillas - Loja se debe transitar por estos cantones aumentando asi

la distribucién del Producto y disminuyendo recursos de movilizacion.

Finalmente se ha estructurado las conclusiones y recomendaciones, mismas que
estan realizadas en base a los objetivos planteados y los resultados obtenidos

en las fases del presente.



SUMMARY

The project gestion present have like enterprise gestion in enterprise el parquet
in the Huaquillas town, and sell de service should satisfy the necessities of the
customer Loja — city and pagment at home however at the moment of compare
necessary investment in order of get utilities but the best thing is to make more
investment in the future to satisfy common market that it can't be attended in
addition the utilities are acceptables even there are lot of credits which should be
canceled monthly and for the purchase of active like vehicles, equipment that are
done at the be gining at the activities in the future in the market, to sucees de
demand vy offer based gust, and technic studied, organizational structured, plus

financial and evaluation.

The referent proyect could be have a useful life of five years and it’s location will
be in es The Progress — Huaquillas to check the feasibility of the present project
he/she is carried out the market study using the field investigation, technical of
scientific investigation as: bibliographical, of observation, surveys and town like
Macara, Celica and interviews, the same ones that allowed obtaining information

related with the demand and the offer.

In the administration of the Company problems can settle down among which

can highlight the lack of incentives for clients, training of the personnel in



attention to the client. These aspects are necessary that they are overcome to be

able to optimize the profitability of the company on mention.

The company is update in the tributary duties, politic labor, patronal,
performancing, with present economic politics of the government. In relation to
the organization of the company it is of limited responsibility and will be confirmed
by the general group of members, boss, attoney, secretary, accountant, and the

staff needed to the process of service .

The conclusions are be of objectives of project Inside this work one also carries
out an | diagnose situational, through the external analysis and | intern of the
company information that served like base to apply those in hills to lectors the

internal and external actors of the same one.



3. INTRODUCCION.

Con las actuales condiciones economicas del pais, es cada vez mas escaso el
empleo, y la posibilidad de invertir es igualmente un riesgo, sin embargo no deja
de abrigarse alguna esperanza de estabilizacion econémica, que ayude a confiar
en la solidez de las inversiones, es por ello que se propone el aprovechamiento
de la empresa productora y comercializadora de Parquet de Huaquillas, para

ampliar sus mercado hacia la ciudad de Loja

Algunos son los productos que provienen de la extraccion de la madera con el
fin de satisfacer las diferentes necesidades de salud, confort y lujo de una
sociedad, siendo el presente material (madera), una fuente generadora de un
proyecto industrial que tenga como producto final El Parquet de Guayacan para
ofrecer a la ciudadania lojana una opcion de cubierta de pisos con un mayor
nivel de calidad y durabilidad. No dejemos de lado, el saber, que la madera en
los hogares o habitaciones, demuestra diversos beneficios a la salud humana
pues su presencia contrarresta diferentes enfermedades debido a que el
parquet estabiliza los ambientes climaticos y mantiene calor en las viviendas y

mejorar la calidad de vida de los consumidores.

El presente trabajo se ha desarrollado en base a los conocimientos obtenidos

durante los afos de educacion impartidos, tomando en cuenta los principios



basicos de investigacidén metodoldgica y de proyectos, la misma que se basa en
una investigacion de campo, en el cual se utilizaron técnicas y métodos como el
Método Inductivo — Deductivo, la observacion, entrevistas, encuestas, flujo
gramas, organigramas etc, para estructurar y formular el presente proyecto que
lejos de ser un formulismo es necesario que sea una propuesta que incentive a
la inversion y sea pionero de otro tipo de inversiones, suficientes razones para
manifestar que el presente proyecto seré para 5 afios de vida util , esta decision
se debe a la relativa e inestable economia existente en Ecuador, por lo que es
conveniente no proyectar datos para mas afios de vida 0til porque pierden
vigencia de un afio a otro inclusive. Luego de lo manifestado se estructura un
estudio de mercado en el cual se analiza el comportamiento de la demanda para
establecer las preferencias del usuario ante un servicio con vision innovadora,
asi mismo se verd el comportamiento de la oferta desde el punto de vista
practico-real, posteriormente se realiza el Estudio Técnico en donde se analiza el
tamafio de acuerdo a la capacidad instalada, la localizacién de la empresa, y la
ingenieria donde se establecen procesos de atencion al cliente. Asi mismo el
Estudio Financiero, el cual comprende las inversiones y financiamiento que se
requiere para el funcionamiento de la empresa, ademas se incluye el andlisis de
los costos e ingresos, asi como los estados financieros y la determinacion del
punto de equilibrio. En los capitulos de secuencia se realiza la evaluacién
financiera la cual permite determinar la factibilidad del proyecto, dentro de esta
evaluacion encontramos los datos necesarios para obtener los indicadores como

el VAN, la TIR, Relacién Beneficio — Costo, Analisis de Sensibilidad, el indice de



Rentabilidad, indice de Liquidez y Recuperacion de Capital. Finalmente se
propone una organizacion de la empresa y finalmente se plantean las
Conclusiones y Recomendaciones, en el cual se citan resultados y sugerencias

importantes, para el presente proyecto de inversion.
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4. REVISION DE LITERATURA

4.1 FUNDAMENTACION TEORICA

4.1.1 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 para

implementarlas.

De esta manera, el plan de negocios es un instrumento que permite comunicar
una idea de negocio para venderla u obtener inversiones. También se trata de
una herramienta de uso interno para el empresario, ya que le permite evaluar la

viabilidad de sus ideas y concretar un seguimiento de su puesta en marcha.

Asi como sefala los objetivos a cumplir, un plan de negocios debe incluir el
detalle del plan de accion necesario para alcanzarlos. Por otra parte, es
importante que el plan de negocios esté elaborado de forma tal que permita ser
actualizado con los cambios propios del dinamismo del mercado y de la situacion

de la empresa.

La elaboracion de planes supone uno de los aspectos mas importantes de la

gestion empresarial. El hecho de contar con una guia es una especie de seguro


http://definicion.de/mercado
http://definicion.de/accion
http://definicion.de/plan-de-accion
http://definicion.de/empresa
http://definicion.de/plan
http://definicion.de/gestion/
http://definicion.de/plan-de-negocios/
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ante los inconvenientes que surgen durante el trabajo cotidiano, ya que ofrece

posibles soluciones y alternativas.*

En todos los planes, es importante que el empresario o emprendedor incluya
informacion veraz, sin falsear la realidad. Las predicciones que realice sobre
ingresos del negocio deben ser conservadoras, de modo que la sostenibilidad
del negocio esté prevista en el plan de negocios sin grandes numeros. Siempre

es preferible que las ventas superen las previsiones y no viceversa.

4.1.2 EMPRESA.- Hoy en dia las empresas estan experimentando multiples
dificultades de caracter econdmico debido a varios factores como son la gran
depresion econdémica que en la actualidad estd atravesando este mundo
globalizado, sumadas a ello las malas politicas gubernamentales impuestas por
los gobiernos, causando que éstas realicen cambios forzosos en su estructura
con la finalidad que mantenerse en el mercado, afectando directa o
indirectamente a empleados dejandolos sin  su trabajo y produciendo en
menores cantidades ocasionando un estancamiento a nivel nacional y mundial

retrasando asi el desarrollo empresarial.

4.1.3 PLAN DE COMERCIALIZACION.- Es una planificacién que comprende
desde la visidbn y misidn de la organizacion; segun las cuales si se desea entrar

a nuevos mercados, se debe establecer objetivos, estrategias y politicas

IROSENBERG, J.M. 2002, Diccionario de Administracion y Finanzas. Edicién 2da



http://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_empresaria
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organizacionales, usando como herramienta el Mapa estratégico de
comercializacién ; todo esto teniendo en cuenta las fortalezas/debilidades de la
organizacion y las oportunidades/amenazas del contexto, esta planificacion
abarca el largo plazo (de 5 afios a 10 o mas afos), el mediano plazo (entre 1
afios y 5 afos) y el corto plazo donde se desarrolla el presupuesto anual mas

detalladamente.

COMERCIALIZACION DE BIENES

Los conceptos de marketing, mercadotecnia, mercadeo y comercializacion se
utilizan como sinénimos. Sin embargo el término marketing es el que mas se

utiliza y el méas extendido.

Marketing es el uso de un conjunto de herramientas encaminadas a la
satisfaccion del usuario. Estas herramientas son conocidas también como las
cuatro p: producto, precio, distribucion o plaza y publicidad o promocién. Como
disciplina de influencias cientificas, el marketing es un conjunto de principios,
metodologias y técnicas a través de las cuales se busca conquistar un mercado,
colaborar en la obtencion de los objetivos de la organizacién, y satisfacer las

necesidades y deseos de los usuarios.


http://es.wikipedia.org/wiki/Mapa_estrat%C3%A9gico
http://es.wikipedia.org/wiki/Presupuesto
http://es.wikipedia.org/wiki/Herramienta
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto
http://es.wikipedia.org/wiki/Precio
http://es.wikipedia.org/wiki/Plaza
http://es.wikipedia.org/wiki/Promoci%C3%B3n
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4.1.4 Guayacan — Materia prima de la empresa El Parquet

Guayacan es el nombre comudn con el que se conoce a varias especies de
arboles nativos de América, pertenecientes a los géneros Tabebuia, Caesalpinia,
Guaiacum y Porlieria. Todas las especies de guayacan se caracterizan por

poseer una madera muy dura. Es justamente por esa caracteristica que reciben

el nombre de guayacan, aun cuando no guarden relacién de parentesco entre si.

4.1.4.1 Caracteristicas

Arbol inerme, de 10 a 15 m de altura (ocasionalmente de hasta 20 m de altura,
segun Digilio y Legname), y hasta 1 metro de diametro, generalmente mas
pequefio, copa amplia, redondeada, poco densa, debido a lo delicado del follaje.

Epoca de floracién: septiembre, octubre

Epoca de fructificacion: después de Noviembre y permanece en las ramas casi

hasta nueva floracion.


http://es.wikipedia.org/wiki/Am%C3%A9rica
http://es.wikipedia.org/wiki/Tabebuia
http://es.wikipedia.org/wiki/Caesalpinia
http://es.wikipedia.org/wiki/Guaiacum
http://es.wikipedia.org/wiki/Porlieria
http://es.wikipedia.org/wiki/Madera
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Las caracteristicas macroscopicas mas importantes de su madera, son el
contraste de color entre la albura amarillenta y el duramen café oscuro a verde
olivaceo, lo que le otorga un veteado muy decorativo, que unido a su gran
dureza la hacen una madera muy apreciada por los artesanos de la IV Region.
Microscépicamente presenta porosidad difusa, poros solitarios, fibras de paredes
muy gruesas, parénquima apotraqueal difuso en agregados, radios lefiosos

uniseriados y estratificados.

4.1.4.2 Historia del Parquet

La madera se ha usado como revestimiento de suelo desde tiempos
inmemoriales. Los origenes de la utilizacion de pavimentos de madera en la

historia se remontan aproximadamente al aflo 1250 en Europa Central.

Hasta el siglo 15 eran habituales los suelos sencillos de tabla de madera blanda
en la construccion de viviendas de clases sociales elevadas como por ejemplo

en castillos etc.
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Por lo tanto, el parquet ha dejado su huella en la historia mundial y ha
sobrevivido todas las corrientes y modas con brillantez y es, hasta hoy en dia,

indispensable como revestimiento de suelos, asi como elegante e intemporal.

Hasta mediados del siglo XIX, el parquet se produjo casi exclusivamente como
tablas terminadas de manera artesanal, después se dio un paso determinante en
la produccion del parquet. Las tablas se desmontaron en piezas individuales y de

esta forma se instalaron en la obra.

A partir de este momento se habla del parquet de palillos y es, hasta la

actualidad, un concepto importante en la rama del parquet tradicional.

Gracias al invento de la maquina de vapor, el parquet se fabrico industrialmente
en tablillas individuales. Mas tarde vino su normalizacion. A partir de este
momento se instalé el parquet in situ en la obra y se realiz6 el tratamiento de la

capa superior.

Durante varias décadas se acuchillaba el parquet de manera artesanal y se
enceraba o se aceitaba. Las cuchillas se componian de acero especialmente

duro de punta curva de 1-2 mm, la cual por asi decirlo pelaba la madera.

Desde aproximadamente hace 50 afios, este trabajo se lleva a cabo mediante
magquinas de lijar y el parquet se barniza preferentemente. Mientras que desde
hace unos afios, la antigua tradicion de aceitar el parquet se ha puesto de moda

con productos modernos.
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4.1.4.3 Beneficios del Parquet de Guayacén para la salud

Viviendas Semitermicas.- La madera en piso tiene una conductividad térmica
(k) que es menor que 0.20W/m2K. Para conseguir este efecto en construccion

normal, tendriamos que construir paredes de més de 50cm de grosor.

La Madera crea un microclima excepcional que tiene influencias muy buenas en

personas, animales y plantas.

Ayuda a mejorar salud.- Madera en el piso o paredes e viviendas son muy
célidas y absorben la humedad debido a que la madera es un material que por
su naturaleza logra evitar que pase el frio logrando asi eludir enfermedades

como el reumatismo, problemas respiratorios, resfriados y artrosis.

Resistente a los productos quimicos domésticos Lo que pudieran parecer
manchas recalcitrantes, como las manchas de rotulador, lapiz de labios y

esmalte de uias, pueden quitarse con un poco de acetona.

Test del cigarrillo Un cigarrillo encendido que cae sobre el suelo y continta
encendido durante algunos segundos no deja la mas leve marca o

descoloramiento en el suelo de parquet laminado

Acustica Cuando se analiza el sonido, se distinguen 2 clases de sonido
diferentes:

- Sonido transmitido
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- Sonido reflejado

Para ambas clases de sonido el suelo base es muy importante.?

4.1.5 Parquet De Guayacan En La Construccion De Pisos Para Viviendas

4.1.5.1 Definicidon

Parquet es el conjunto de tejidos organicos que forman la masa de los troncos

de los arboles, desprovistos de corteza y hojas.

4.1.5.2 Utilidad en la Construccioén

Longevidad

Gracias a las terminaciones duraderas son faciles de reparar, las mismas
pueden llegar a tener una durabilidad de mas de cien afios con acabados
intactos una de las razones por las que el parquet es una de las cubiertas de

piso mas usadas en el ambito de la construccion en general

Propiedades hipoalergénicas,

Pues a diferencia de las alfombras estas no acumulan, polen, escamas de
animales, moho, ademas permite al consumidor final de las edificaciones
(familias o empresas) tener mayor facilidad para la limpieza y mantencién con el

mismo confort y calidez que proporciona una alfombra, ahora que el impacto

Zhttp://es.wikipedia.org/wiki/Ficus_carica
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ambiental es minimo al tener una gran produccion maderera en el oriente y

cantones de la provincia de Loja. 3

Valor agregado al Activo Fijo

Las viviendas realizadas a base de madera tienen un mayor valor monetario
para los consumidores pues la madera es considerada salud en las viviendas
ademas de que este material representa lujo, elegancia y poder adquisitivo en la

sociedad ecuatoriana.

4.1.5.3 Exitos y peligros en los pisos de madera

Para conseguir el éxito en una buena construccion en madera es necesario:

e Realizar un buen disefio (mas importante que en otros materiales).
e Adecuada proteccion (sin ella no sirve para nada).
e Obligado mantenimiento.

« Alta calidad del material.

Dentro de los peligros generales del Parquet en la construccion tenemos

« Fabricantes: a nivel artesanal o a nivel industrial, su competitividad esta
en vender mas barato a cambio de perder calidad.
« Falta de especializacion: no se tiene la experiencia necesaria en el uso de

la madera.

3 Salvat — Enfermedades Femeninas — periodo reproductivo — Edicion 14, pag 18-32
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5. Materiales y métodos

5.1. Materiales:

e Materiales bibliogréaficos (libros, tesis, consultas en Internet)
e Equipos de computacion
o Utiles de oficina

e Transporte y movilizacion para encuestas

5. 2. METODOS

> Método Cientifico.- Este método ayud6 a estructurar la investigacion,
partiendo de una idea central y un proceso légico para recabar
informacion, tabularla, analizarla y establecer los resultados en los
estudios de mercado, técnico, organizacional y financiero, ademas este
meétodo sirvid para relacionar los resultados y establecer conclusiones o
recomendaciones sobre la realidad social que envuelve el estudio del
proyecto.

» Método Deductivo: Ayudd a obtener informacion general de la poblacion
comercializadora de Parquet para concretarla en forma especifica,
también determiné si el proyecto es viable a ejecutarse a través de la
deduccién de la informacion y conocimiento de la realidad, para lo cual se
dio a conocer diferentes aspectos que se encontraran plasmados dentro

del estudio.
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» Método Inductivo: Se utilizé para realizar el estudio de mercado, permitié
ademas analizar los resultados obtenidos a las personas encuestadas y

determinar datos particulares que sirvieron para proyectar a la poblacion.

» Método Analitico: Con este método se determiné la demanda que parte
de la segmentacion del mercado en la cual se estim6 si hay demanda u
oferta, etc. asi también permitié conocer el proceso de funcionamiento del

proyecto, en la ampliacion de ventas del producto.

» Disciplina Estadistica.- Permiti6 establecer gréficos estadisticos de la
investigacion de la empresa de “Parquet” ya que se contd con encuestas
gque fueron tabuladas y presentadas en los respectivos cuadros
estadisticos, los mismos que sirvieron de utlidad para una mejor
comprensién de los datos obtenidos.

» Disciplina Matematica.- Permitid la interpretacion de resultados, en el
estudio de la empresa de “Parquet’ se utilizo en la tabulacion de datos y

analisis de resultados.

5.3. TECNICAS

» ENCUESTA.- Se aplico a la poblacion comerciantes de Parquet en la
ciudad de Loja segmentada en 12 empresas comercializadoras, a

qguienes se les aplico la encuesta en su totalidad esta informacion
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recolectada sirvié para evaluar y analizar las diferentes variables como

gustos, preferencias, etc. existentes en la poblacion.

» ENTREVISTA.- La entrevista se aplico a los duefios de los diferentes
comercializadoras y productoras de Parquet en la ciudad de Loja, la
entrevista se aplico a las 12 empresas registradas con esa
denominacion en el SRI.

> OBSERVACION DIRECTA.- Esta herramienta ha permitido conocer
cémo se encuentra el mercado en lo referente al producto, en la ventas
y preferencia del Parquet en las edificaciones de la ciudad de Loja
poder establecer como introducir nuestro producto al mercado y como

llegar al consumidor final.

5.4. POBLACION Y MUESTRA

POBLACION

La poblacion a quien se dirigio el producto es la ciudad de Loja, los cuales se
especificd las empresas que se dedican a producir y comercializar el Parquet
estableciendo un total de 12 empresas, quienes fueron aplicadas las encuestas,
utilizando la tasa de crecimiento anual de nuestra ciudad que es de 18%* se
proyecté el aumento de la poblacion para 5 afios utilizando una férmula

matematica para este fin, la informacién y los datos para realizar este proceso se

#Instituto Nacional de Estadisticas y Censos Inec; Censo del 2010 - Ecuador
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la obtuvo del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) del afio 2010.

Seguidamente se da a conocer las empresas encuestadas.

Decomadera 12. Maderapisos - Loja
Edimca

Parquet del sur
Comercializadora el valle
San José

Loja — Madera

Azoteca

Aserradero Hidalgo

. Mueble Hogar

10. Constructores de Sur

11. Madesur

©o NGO kM~®NPE

CUADRO N°1
PROYECCION DE LOS DISTRIBUIDORES DEL PARQUET EN LOJA

DISTRIBUIDORES DE
ARIOS PARQUET EN LA CIUDAD
LOJA (18%)
2007 6
2008 7
2009 8
2010 10
2011 12
2012 14
2013 16
2014 19
2015 22
2016 22

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaborado: El Autor

Con las proyecciones realizadas y siendo la muestra de 12 empresas no es necesario calcular

una muestra ya que esta es demasiado corta.

Esta muestra fue aplicada en la ciudad de Loja, en las parroquias El Valle

(30%), El Sagrario (20%), Sucre (20%) y San Sebastian (30%).



GRAFICO N° 1

DISTRIBUCION DE LA MUESTRA EN LOJA.

B EL VALLE

W EL SAGRARIO

W SUCRE

H SAN SEBASTIAN

23
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6. RESULTADOS

6.1 TABULACION DE DATOS
ENCUESTAS APLICADAS A LAS COMERCIALIZADORAS

1. Indique si su empresa produce parquet o Unicamente lo comercializa en
la ciudad de Loja

CUADRO N° 2
ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Produce Parquet 1 8.33
Solo comeruallza en 11 91 67
Loja
TOTAL 12 100.00

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 1
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 2

Comercializadores Y Productores De Parquet En La Ciudad De Loja

8,33%

B Produce
Parquet

H Solo
comercializa
en Loja

Interpretacion.- La siguiente pregunta tiene como finalidad obtener las
empresas que se dedican especificamente a comercializar el parquet en la
ciudad de Loja comprandolo de otros lugares, pero sin ya que seria competencia
directa para el presente proyecto, asi se tiene que un 91.67% solo comercializa
parquet, sin embargo existe una empresa que si se dedica a producirlo segun las

respuestas de la presente encuesta. La presente informacién sirve para
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segmentar el mercado en primera instancia quedando el estudio solo con 11

comerciantes en adelante.

2. ¢Manifieste quiénes son sus clientes actuales en la localidad para

comercializar el parquet ?.

CUADRO N° 3
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Familias que 9 45
construyen
A.rq.wtectos e Ing. 11 55
Civiles
TOTAL 20 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 2
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 3

Principales Clientes De Parquet En Loja

B Familias que
construyen

B Arquitectos e Ing
Civiles

Interpretacion.- De esta pregunta se tiene que légicamente es de respuesta
multiple asi un 45% de los duefios de las comercializadoras de parquet
manifiestan que venden este producto a familias que construyen de forma

privada y también a  profesionales de la construccibn o contratistas-
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constructores en un 55%, pero como es de respuesta multiple se vende a los
dos sectores corroborando asi lo manifestado que solo se tenia que encuestar a

comercializadoras de parquet.

3. ¢El parquet que Ud. expende o comercializa es realizado a base de que

madera?
CUADRO N° 4
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Eucalipto 9 32.14
Guayacéan 8 28.57
Otro 10 35.71
No Contestaron 1 3.57
TOTAL 28 100.0

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 3
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 4

Clase De Madera Para Produccién De Parquet

3,57%

M Eupcalito
B Guayacan
Otro

B No Contestaron

Interpretacion.- Se tiene que el 32.14% de las comercializadoras quiere
comprar parquet o lo prefiere de eucalipto, de guayacan un 28.57%, otras
maderas un 35.71%, asi se verifica que si tiene aceptacion y preferencia el

guayacan como madera de piso.
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4. ¢Qué criterio tiene sobre el parquet de guayacan, en base a los

resultados con los clientes?

CUADRO N° 5
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Gran calidad 11 100.00
Mediana calidad 0 0.00
Baja calidad 0 0.00
TOTAL 11 100.00

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 4
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 5
Criterio De Calidad Del Guayacan

0,00

Interpretacion.- Muchos encuestados han respondido que es un poco dificil
conseguir el parquet de guayacan de la costa pero todos concuerdan que es una
madera de gran calidad pues el 100% lo confirma, puesto que este tipo de
parquet tiene gran duracién y compacidad ademas de que guarda el calor; con
estas respuestas se asegura de antemano tener compras y preferencia por esta

madera.
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5. ¢Experimenta en su empresa comercializadora escasez de parquet por
parte de sus proveedores durante el afio por situaciones de clima,

aspectos legales, transporte, prohibicion de tala etc.?

CUADRO N° 6
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 9 81.82
No 2 18.18
TOTAL 11 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 6
ELABORACION: EIl Autor

GRAFICO N° 6
Escasez De Parquet Durante El Afio

mSi
B No

Interpretacion.- Un 81.82% de los duefios de las comercializadoras manifiestan
gue si tienen o han tenido problemas de escasez de parquet por mdultiples
motivos, pero un 18.18% dicen que no han tenido problemas de esta indole, esto
refleja que los competidores en parquet no estdn cumpliendo a satisfaccion

dejando asi un mercado suelto.
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6 ¢Indique la cantidad aproximada en metros cuadrados de parquet que

Ud. comercializa al ano?

CUADRO N° 7
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %

1000 a 2000 0 0.00
2001 a 3000 0 0.00
3001 a 4000 0 0.00
4001 a 5000 1 9.09
5001 a 6000 10 90.91

TOTAL 11 100.00

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 6
ELABORACION: EIl Autor

GRAFICO N° 7

Ventas de Parquet en el Afio (metros)

0,00% 0,00%

9 B 1000 a 2000
0,00% 9,09%
H 2001 a 3000
3001 a 4000
B 4001 a 5000

= 5001 a 6000

Interpretacion.- Es fundamental obtener una frecuencia de compra anual de
parquet, o lo que es lo mismo establecer cuanto venden de parguet anualmente,
asi se ha preguntado sobre la cantidad de comercializacion al afio, obteniéndose
gue un 90.91% comercializa de 5000 metros a 6000 metros cuadrados y un
9.09% entre 4001 a 5000 metros cuadrados, con esta informacion se obtendra e

la compra anual promedio de cada comercializadora.
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7 Manifieste cual es el precio aproximado que Ud. paga actualmente por

cada metro cuadrado de parquet.

CUADRO N° 8
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
$17 El pequefio 6 54,55
$18 El mediano 4 36,36
$19 El Grande 1 9,09
TOTAL 11 100,00

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 7
ELABORACION: EIl Autor

GRAFICO N° 8
Precio Del Parquet Por Metro Cuadrado

9,09%

B $17 El pequefio
M $18 El mediano

M $19 El Grande

Interpretacion.- Interpretando la informacion el parquet pequefio tiene un precio
en el mercado lojano de 17 dolares, el mediano 18 ddlares y el grande de 19
ddlares, esta informacién servirh como referentes para la estructura de ingresos

para establecer el precio final del metro cuadrado del parquet.
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8. ¢Esta Ud. conforme con el precio y la calidad del parquet que

actualmente compra para sus construcciones. ?

CUADRO N° 9
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 1 9.09
No 10 90.91
No Contestaron 0 0.00
TOTAL 11 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 8
ELABORACION: El Autor

GRAFICO N° 9
Precio Y Calidad Del Parquet

0,00% 9,09%

mSi
B No

No Contestaron

Interpretacion.- EI 90.91% de los encuestados manifiestan que no estan
conformes con el precio y la calidad del parquet que compran a proveedores de
otras provincias, ademas un 9.09% manifiestan su conformidad con el parquet
gue compran en precio y calidad, ahora no se puede ni conviene segmentar el
mercado ya que los comerciantes que dicen que si estan conformes pueden

también a futuro ser clientes para la empresa en estudio.
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9. ¢En caso que una empresa proveniente del canton Huaquillas provincia
de El Oro le oferte parquet a base de guayacan . Garantizando calidad y
ofertando un precio coémodo, compraria Ud. este parquet para

comercializarlo en nuestra ciudad?.

CUADRO N° 10

ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Si 9 81.82
No 2 18.18
TOTAL 11 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 9
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 10

Empresas Que Comercializaran Parquet De Guayacan

Desde Huequillas Hacia Loja

18,18%

H Si

H No

Interpretacion.- Con los datos obtenidos los encuestados responden que si van
a comprar el producto proveniente de Huaquillas en caso de comercializarlo en
nuestra ciudad de Loja en un 81.82%, quienes deciden no comprar establecen
el 18.18%. Con esta informacion se segmenta el mercado en segunda instancia

tomando asi las respuestas afirmativas Unicamente.



33

10. ¢Si respondio afirmativamente la pregunta anterior, cual es el tipo de

parquet de preferencia para comercializar en la ciudad. ?

CUADRO N° 11

ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Pequefio 8 33,33
Mediano 9 37,50
Grande 7 29,17
TOTAL 24 100,00

FUENTE: Anexo N°3 PreguntalO
ELABORACION: EIl Autor

GRAFICO N° 11
Preferencias De Parquet Referente A Tamafo

M Pequefio
H Mediano

Grande

Interpretacion.- Las ventas que pronostican los comerciantes seguin sus
registros establecen una preferencia del parquet de guayacan pequefio en un
33.33%, mediano 37.50% y grande 29.17%, lo que denota cual serd la
planificacion para produccion, sin embargo la empresa puede variar estos

estandares.
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11. ¢Qué criterio tiene acerca del precio actual del parquet que se vende

para la comercializacion en Loja.?

CUADRO N° 12

ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
Excesivamente alto 1 11.11
Alto 6 66.67
Normal 2 22.22
Bajo 0 0.00

TOTAL 9 100.00
FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 11
ELABORACION: EIl Autor
GRAFICO N° 12
0,00% 19 11%
22,22% =
| |

Interpretacion.- Califican excesivamente alto el precio actual del metro de

parquet un 11.11%, alto un 66.67%, normal el 22.22%. Como vemos

se

establece que es alto el precio de venta por parte de las fabricas, esta

informacion nos servira para tratar de establecer precios mas bajos que los de la

competencia quiza tratando de reducir costos para ser competitivos con el

precio de venta final al publico.
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12. ¢(Qué medios de comunicacion utiliza para informarse con mayor

frecuencia de noticias y nuevos productos parala construccién — pisos de

madera?

CUADRO N° 13

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA %
Prensa 9 31,03
Radio 7 24,14
Television 4 13,79
Internet 9 31,03
TOTAL 29 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 12
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 13

Medios De Comunicacién Mas Sintonizados

M Prensa
M Radio

Television

M Internet

13,79%

Interpretacion.- Los resultados obtenidos son los siguientes un 31,03% contest6
gue su preferencia de enterarse de nuevos productos promedio es en la prensa,
el 24.14% en la radio, el 13.79% en la television y por ultimo con mayor
frecuencia el 31.03% en internet, esto por que manejan el internet en sus
empresas, la radio y la televisiébn son bajos ya que las comercializadoras no

tienen oportunidad quizé de sintonizar la radio o television con mucha frecuencia.



13. ¢ Si su respuesta fue La Television ¢Qué canal prefiere?

CUADRO N° 14

CANAL FRECUENCIA %
Ecotel TV 4 36,36
Teleamazonas 2 18,18
Gamavision 1 9,09
RTS 1 9,09
UV Television 3 27,27
TC Television 0 0,00

TOTAL 11 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 13
ELABORACION: EIl Autor

GRAFICO N° 14

Canales De Television De Su Preferencia

0,00%

M Ecotel TV

B Teleamazonas
M Gamavision

B RTS

B UV Television

W TC Television
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Interpretacion.- El objetivo de esta pregunta es saber en qué canal prefieren

sintonizar aunque es disminuida la sintonia, de todas maneras Ecotel tv tiene un

36.36% y UV Television con 27.27% en cuanto a los canales locales que nos

interesa para la promocion y publicidad.



13.1¢ ¢Qué horario le gustaria que fuera transmitido? ?

CUADRO N° 15

HORARIO FRECUENCIA %
07HOO - 09HO0 4 44.44
11HO00 - 13H00 1 11.11
1500 - 17H00 1 11.11
07HOO - 09HOOPM 3 33.33
TOTAL 9 100.00

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 13.1

ELABORACION: El Autor

GRAFICO N° 15

Horarios De Preferencia De Canales De Television

11,11%

B 07H00 - 0SHOO

M 11H0O - 13H00
1500 - 17HOO

B 07H00 - 0SHOOPM

Interpretacion.-

37

Con el propo6sito de saber cual seria el mejor horario para transmitir la publicidad

mediante la Televisidbn aplicamos la siguiente encuesta obteniendo como

resultado lo siguiente: En la mafiana contestaron 44.44% y el de la noche con el

33.33%.



14. ¢ Si su respuesta fue La Radio ¢ Cual emisora prefiere??
CUADRO N° 16

RADIO FRECUENCIA %
Boquerdn 4 19.05
Centinela 2 9.52
Mix 0 0.00
Super Laser 1 4.76
Milenio 1 4.76
Universitaria 2 9.52
Sociedad 0 0.00
Ecua-sur 1 4.76
Hechicera 1 4.76
Rumba 0 0.00
Semillas de Amor 1 4.76
La Bruja 1 4.76
Luz y Vida 1 4.76
Cariamanga 2 9.52
Poder 0 0.00
Caravana 2 9.52
No contestaron 2 9.52

TOTAL 21 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 14
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 16

Emisoras De Radio De Preferencia

H Boqueron

9,52% H Centinela

0,00% (9 52% m Mix
B SUper Laser
9,52% H Milenio

M Universitaria

4,76% 0.00% M Sociedad
4,76% 4,76% MW Ecua-sur
4,76% 4,76% m Hechicera

0,00% %76% 4,76% 0 00%

38
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Interpretacion.-

Con el objetivo de saber cual seria la mejor estacion de radio para transmitir la
publicad se aplicé la siguiente pregunta obteniendo como resultado lo siguiente:
un 19.05% respectivamente se obtuvo para las siguientes emisoras Boqueron,
Centinela el 9.52%, Universitaria el 9.52%, sin embargo como es de opcién
multiple se ha tomado en cuenta otras emisoras como se observa que pueden

ser tomadas en cuenta para la publicidad.

14.1¢ ¢Qué horario le gustaria que fuera transmitido?

CUADRO N° 17

HORARIO FRECUENCIA %
07HO00 - 09HO00 7 43.75
11HOO0 - 13H00 2 12.50
1500 - 17H00 1 6.25
07HO0 - 09HOOPM 5 31.25
Otro 1 6.25
TOTAL 16 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 14.1
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 17

Horario De Preferencia De Radio

6,25%

m 07H0O0 - 0SHOO

M 11H00 - 13H00
1500 - 17H00

= 07H00 - 0SHOOPM

W Otro

12,50%

Interpretacion.- Con el proposito de saber cual seria el mejor horario para

transmitir la publicidad mediante la Television aplicamos la siguiente encuesta



40

obteniendo como resultado lo siguiente: En la mafiana contestaron el 43.75% y
en la noche el 31.25% esto servird para pasar los spot publicitarios respecto al

producto a comercializar en Loja.

15. Si su respuesta fue La Prensa ¢Que Periédico prefiere?
CUADRO N° 18

PRENSA FRECUENCIA %
La Hora 6 66.67
La Crénica 3 33.33
TOTAL 9 100

FUENTE: Anexo N°3 Pregunta 15
ELABORACION: EI Autor

GRAFICO N° 18
PREFERENCIA EN MEDIOS ESCRITOS

M LaHora

M La Cronica

Interpretacion.-

Para conocer cual seria la mejor prensa para realizar la publicidad del producto
se aplicé la siguiente pregunta obteniendo como resultado lo siguiente, un
66.67% manifestd que mediante el diario La Hora lo que equivale a 6 respuestas,
un 33.33% manifestd que preferiria que se realice en el Diario Crénica de la
Tarde con un equivalente a 3 respuestas, esta informacion ha sido decisoria para
establecer la prensa escrita a utilizar, cabe sefialar que una gran estrategia de
este Ultimo diario es que entrega en el lugar donde funcionan las

comercializadoras la prensa todos los dias.
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6.2 INTERPRETACION DE LA INFORMACION DE LA ENTREVISTA.

ENTREVISTAS APLICADAS A PROPIETARIOS DE PRODUCTORES DE
PARQUET .

ANEXO 2.
ENTREVISTA A PROVEEDORES

1. ¢Qué tipos de productos ofrece como comercializador a la ciudad de
Loja en pisos y que presentacion en M2?

Segun las respuestas manifestadas tdos los productores ofrecen a la
comercializacién lo que se refiere a parquet, tablones, algunos pisos
flotantes (20%), sin embargo tienen diferentes formas de presentacion de
las pacas de parquet, estan desde 2 a 8 metros.

2. ¢Cuéntos afios esta en este negocio

Los encuestados manifestaron que en el merado van de 8 a 10 afios lo que
asegura un gran conocimiento del mercado frente a productos terminados de
la madera.

3. Que cantidad aproximada semanal vende a Loja en parquet
Unicamente. Contestaron de forma especifica

Madera del sur vende 7.272 metros
Madera pisos 5.700 metros
Productora Jara 8.181 metros

4. ¢Cree ud que las ventas de parquet para Loja han subido o disminuido
en que porcentaje aproximadamente.

Los incrementos fueron los siguientes.

Madera del sur con incremento del 1% anual
Madera pisos 5.700 metros con incremento anual de 2%
Productora Jara con un incremento anual del 1%
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7. DISCUSION DE RESULTADOS

7.1 ESTUDIO DE MERCADO

La presente propuesta estructura un estudio de mercado para establecer la

dindmica del producto (parquet) en la ciudad de Loja.

Objetivos Del Estudio De Mercado:

» Realizar una segmentacion correcta y sistematizada del
mercado.

» Establecer gustos y preferencias en cuanto a parquet para
pisos.

» Establecer los diferentes tipos de demandas; actual, potencial
y efectiva.

» Establecer la frecuencia dela compra per-capita anual por
parte de las comercializadoras encuestadas.

» Establecer la oferta, empresas competidoras.

» Establecer la demanda insatisfecha del parquet.

» Establecer las estrategias de mercado las 4P. (Producto,

Precio, Plaza, Promocion).

El presente estudio de mercado esta organizado y analizado sobre la base de la

aplicacion de una técnica de investigacion como es la encuesta, la cual fue
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realizada a la poblacién de comercializadoras de parquet en la ciudad de Loja
para realizar una segmentacion correcta del mercado, basada en necesidades,

gustos y preferencias.

Es necesario manifestar que al hablar de segmentacion del mercado, se refiere a
la determinacién cuantitativa de la demanda, potencial y efectiva, ademas
verificar la oferta actual existente para llegar a obtener el total de la demanda
insatisfecha, con los resultados de las encuestas y mediante su tabulacién, se
puede apreciar como se encuentra la dinAmica comercial respecto a parquet
para pisos pudiendo planificar estrategias y politicas de mercado que consientan
tener ventajas sobre la competencia y sobre todo que el parquet de guayacan

tenga la aceptacion esperada para comercializarlo desde Huaquillas.

Es necesario ademas aclarar que el presente proyecto se lo ha estructurado

para 5 afios de vida util por razones de inestabilidad de la economia ecuatoriana.

7.11 Caracteristicas del Producto

El producto que se pretende comercializar con la puesta en marcha del
presente proyecto, esta identificado como parquet de piso a base de guayacan
mismo que tiene mdultiples ventajas de resistencia y es presentado en todo
tamafio y modelo, para comercializarlo a los usuarios finales que serian en este

caso los constructores de viviendas locales y las diferentes familias que
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construyen sus viviendas de forma privada y que en ambos casos adquieren el

parquet en las comercializadoras locales.

7.1.2. CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR

Ubicacion Geogréfica.

Al hablar de la ubicacion geogréfica nos referimos a que en la ciudad de Loja la
encuesta se la aplic6 a duefios de comercializadoras de parquet para pisos
especificamente quienes gustan del guayacan como madera aunque tengan
dificultades para adquirir este producto, ademas estas comercializadoras locales
son las que venden el parquet a los usuarios locales, por tanto la empresa debe

realizar las ofertas del producto con los duefios de las empresas mencionadas.

Se realiz6 las encuestas distribuidas en los tres principales sectores de la ciudad
norte, centro y parte sur, sin embargo se ha tenido que recurrir al domicilio

especifico de la comercializadora para aplicar la encuesta.

7.1.2.1. Crecimiento Poblacional de comercializadoras de parquet para

piso en la ciudad de Loja.

La poblacion a quién va a ser dirigido el producto es a las comercializadoras de
maderas tratadas y procesadas especificamente para pisos duros de alto

transito, mismas que en la ciudad de Loja estan situadas en un numero de 12
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para el aflo 2011, esto segun la camara de comercio de Loja, inclusive ellos
mismos han obtenido una tasa de crecimiento anual la cual es de 18%, como el
presente proyecto es para 5 afios de vida util se proyecto la informacion hasta el
afio 2016, esta informacion se la realiz6 en literal correspondiente a materiales y

métodos, cuadro Nro. 1.

7.1.3 ESTUDIO DE LA DEMANDA

El estudio de la demanda constituye una fase fundamental del estudio de
mercado y facilita establecer en forma cuantitativa la demanda potencial y
efectiva, datos que serviran mas adelante para la toma de decisiones con
respecto a implantar la comercializacion de la presente empresa “EL PARQUET”
en la ciudad de Loja. Es necesario exponer que para el andlisis de la demanda
se procedido a segmentar el mercado en forma ordenada y sistematica, es
decir, segun los resultados obtenidos de la aplicacion de las encuestas se
obtienen las empresas demandantes que en este caso seran, potenciales y

efectivos o futuras.

Para realizar la demanda que tendra el producto en estudio se ha segmentado
la poblacién de la ciudad de Loja en empresas comercializadoras de parquet, de
aqui que se realiza las segmentaciones correspondientes y pertinentes, cabe

sefialar que no se ha calculado una muestra ya que la poblacion es corta,
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ademas que no se encuesto a profesionales de la construccion, por la razon que

se duplicaria la informacién ya que ellos compran en las distribuidoras locales.

7.1.3.1 DEMANDA POTENCIAL

Se llama demandantes potenciales a todas aquellas empresas
comercializadoras que mercantilizan especificamente el parquet en sus negocios
esto aseveraron el 91.67%, asi estas empresas pasan a ser las demandantes
potenciales ya que podrian decidir o no el comprar el parquet que se les desea
ofertar desde Huaquillas, no se totalizo el 100% quiza por cambio de oferta de

productos de construccion.

Lo expresado anteriormente se obtuvo, con la aplicacion de la siguiente pregunta
aplicada a la poblacion que dice: ¢Indique si su empresa produce parquet o
Unicamente lo comercializa en la ciudad de Loja? Un 91.67% confirma que NO
produce parquet y un 8.33% nos informa que Sl; realizando asi la primera
segmentacion solamente de la poblacion que nos respondié que NO, obteniendo

un total de 11 posibles demandantes potenciales del proyecto.
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CUADRO N° 19

CUADRO DE LA OBTENCION DE LA DEMANDA POTENCIAL

ANOS POBLACION DE EMPRESAS DEMANDA
COMERCIALIZADORAS DE POTENCIAL
PARQUET EN LA CIUDAD DE (91.67%)
LOJA
12 11
2011
FUENTE: Cuadro Numero Dos Tabulacion de Datos

ELABORACION: EI Autor

7.1.3.4 CONSUMO PER-CAPITA ANUAL

Tomando como base las preguntas de la encuesta aplicada previamente a las

empresas comercializadoras en la que se pide que expongan una cantidad

aproximada de parquet que comercializan al afio se ha podido obtener la

compra per-capita anual, la informacion se expone en el siguiente cuadro.
CUADRO N° 20

CUADRO DE LA OBTENCION DELA COMPRA PER-CAPITA ANUAL DE

PARQUET M2.
ALTERNATIVAS PROMEDIO TOTAL DE
M2 AREELIERELA M2 COMERCIALIZACION

1000 a 2000 0 1.500 0.00
2001 a 3000 0 2.500 0.00
3001 a 4000 0 3.500 0.00
4001 a 5000 1 4.500 (1*4500) =4500.00
5001 a 6000 10 5.500 (10*5500)= 55000.00

TOTAL 11 17.500 59.500.00

COMPRA ANUAL POR EMPRESA COMERCIALIZADORA = 5.409
FUENTE: Aplicacion de las Encuestas

ELABORACION: EIl Autor
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ANALISIS.-De las empresas encuestadas se ha determinado un promedio de
compra anual de cada una de 5.409 metros cuadrados de parquet, ahora que si
tiene légica ya que si se divide para 52 semanas del afio se tiene una

comercializacién semanal de 104 metros cuadrados.

A continuacién en base a los resultados aplicamos la formula para obtener el
namero de unidades per capita anual del total de toda la muestra y estimando un

promedio general.

Total Anual

Compra Per — Capita Anual =
P P Total f

59.500
CPA=——
11

CPA = 5.409 m2 Anuales

7.1.3.3 DEMANDA EFECTIVA

Una vez que se obtuvo las demandantes potenciales para el proyecto es
necesario determinar los resultados de las encuestas en lo que tiene que ver a
gue si las empresas estan de acuerdo en comprar el parquet de guayacan que
vende la empresa “ EL PARQUET”, conociendo la gran calidad de esta madera,
estableciendo un el precio comodo, con entregas de los pedidos de forma
puntual, esta informacion se obtiene de la siguiente pregunta que dice ¢ En caso

gue una empresa proveniente del cantén Huaquillas provincia de El Oro le oferte
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parquet a base de guayacdn, garantizando calidad y ofertando un precio
coémodo, compraria Ud. este parquet para comercializarlo en nuestra ciudad. Un
81,82% respondid afirmativamente mientras que un 18.18% dijo que no

comprarian el presente producto quiza por tener fijos sus proveedores.

Para realizar el andlisis de esta demanda y ultima segmentacion y definitiva
utilizaremos solamente los resultados positivos obteniendo un total de 9
empresas siendo estos los demandantes efectivos para la empresa a

implantarse.

CUADRO N° 21

CUADRO DE LA OBTENCION DE LA DEMANDA EFECTIVA POR ANO

ANOS POBLACION DE DEMANDA DEMANDA
COMERCIALIZADORAS| POTENCIAL EFECTIVA
DE PARQUET EN LOJA PARA
FAMILIAS
91.67% 81.82%
2011 12 11 9
2012 14 13 11
2013 16 15 12
2014 19 18 15
2015 23 21 17
2016 27 24 20
FUENTE: Cuadro N°10 Tabulacion de Datos

ELABORACION: EIl Autor



7.1.3.5 DEMANDA EFECTIVA EN METROS CUADRADOS.

Para la obtencién de la demanda efectiva en metros cuadrados se realiza la
respectiva multiplicacién de la demanda efectiva por la compra anual per-cépita

anual. Se sigue éste proceso con el fin de obtener la demanda del producto

medido en unidades métricas.

CUADRO DE LA OBTENCION DE LA DEMANDA EFECTIVA EN METROS

CUADRO N° 22

CUADRADOS
COMPRA DEMANDA
AROS DEMANDA PERCAPITA EFECTIVA
EFECTIVA ANUAL (Metros (M2 DE
cuadrados ) PARQUET)
81.82%
2011 Afo base
2012 11 5,409 59,499
2013 12 5,409 64,908
2014 15 5,409 81,135
2015 17 5,409 91,953
2016 20 5,409 108,180
FUENTE: Cuadros 19,20,21.

Demanda Efectiva en Unidades = Demanda E fectiva = Consumo Anual

ELABORACION: EIl Autor

DEU = 59.499Metros cuadrados
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7.1.3.6 RESUMEN DE SEGMENTACION DE MERCADO

(DEMANDA, POTENCIAL Y EFECTIVA).

A continuacion se expone un cuadro explicativo sobre la segmentacion de

mercado realizada, es decir, tomando en cuenta la poblaciébn de empresas

comercializadoras, su crecimiento, exponiendo la segmentacion para demanda

potencial, efectiva, que va desde las comercializadoras de parquet de cualquier

madera, hasta las empresas que realmente quieren comprar el parquet de

guayacéan, madera que es tan cotizada por su calidad, esto multiplicado por la

compra anual en metros cuadrados se obtiene una demanda efectiva en metros

de parquet.
CUADRO N° 23
CUADRO RESUMEN DE DEMANDA
ANOS | POBLACION DE | DEMANDA | DEMAND | COMPRA DEMANDA
COMERCIALIZA | POTENCIA | EFECTIV | PERCAPIT | EFECTIVA (M2 DE
DORAS DE A PARA | A ANUAL PARQUET)
PARQUET EN FAMILIAS| (Metros
LOJA cuadrados )
91.67% 81.82%
2011 12 11 9 5,409 48,681
2012 14 13 11 5,409 59,499
2013 16 15 12 5,409 64,908
2014 19 18 15 5,409 81,135
2015 23 21 17 5,409 91,953
2016 27 24 20 5,409 108,180
FUENTE: Cuadros 19,20,21,22.

ELABORACION: El Autor
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7.1.4 ANALISIS DE LA OFERTA.

Como oferta se puede manifestar que se refiere a toda la cantidad de bienes o
servicios que estan siendo ofertados en el mercado en estudio y que

representarian competencia ante la decisién del consumidor final.

Para la obtencion de la Oferta Total del proyecto se ha considerado la existencia
de varios productores de parquet de la Regién N°7, que son quienes distribuyen
0 comercializan el parquet en las diferentes provincias y ciudades, con el objeto
de realizar la respectiva entrevista para con ello poder determinar de manera
mas fehaciente la oferta (competencia) que tendria la empresa el parquet de la

ciudad de Huaquillas.

En Base a los datos obtenidos en la entrevista se ha concluido que la oferta de
parquet lo constituyen tres empresas productoras mismas que han brindado
informacion aproximada de las cantidades de parquet de guayacan que venden
concretamente a la ciudad de Loja, ademas se les ha preguntado sobre el
incremento y disminucion de las ventas de un afio a otro obteniéndose una tasa
para proyectar datos para los 5 afios de vida util. Seguidamente se expone las

proyecciones comentadas.



CUADRO N° 24
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OBTENCION Y PROYECCION DE LA OFERTA DE PARQUET M2

Afos | PARQUET [MADERAPISOS | PRODUCTORA | TOTAL(M2)
DEL SUR (2%) JARA (1%)
(1%)
2011 7,200 5,700 8,100 21,000
2012 7,272 5,814 8,181 21,267
2013 7,345 5,930 8,263 21,538
2014 7,418 6,049 8,345 21,812
2015 7,492 6,170 8,429 22,091
2016 7,567 6,293 8,513 22,374
FUENTE: Entrevistas a los propietarios de empresas consideradas competencia

ELABORACION: EI Autor

7.1.5 CALCULO DE LA DEMANDA INSATISFECHA DEL PRODUCTO.

Es necesario en toda investigacion de mercado llegar a determinar si en el area

en estudio existe 0 no clientes o usuarios que estan insatisfechos con los

productos que se ofertan actualmente en el mercado, asi es bésico aclarar que

pueden haber cambios en los gustos y preferencias de los clientes, es decir,

pueden o no comprar actualmente el producto en estudio, pero al proponerles

bajo precio y alta calidad en los beneficios del producto, el cliente puede cambiar

de costumbres y pasar a ser comercializadores y compradoras permanentes

gozando de los multiples beneficios del parquet de guayacan.

Para la obtencion de la demanda insatisfecha del proyecto se realiza una resta

entre la demanda efectiva y la oferta total en metros cuadrados de parquet. Cabe
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sefialar que los calculos estan realizados para los 5 afios de vida util, y que el

proceso de calculo técnico es la resta de la demanda efectiva menos la oferta

total,

CUADRO N° 25

OBTENCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

ANoS DEMANDA OFERTA TOTAL DEMANDA
EFECTIVA (M2) (M2) INSATISFECHA
(M2)
2012 59,499 21,267 38,232
2013 64,908 21,538 43,370
2014 81,135 21,812 59,323
2015 91,953 22,091 69,862
2016 108,180 22,374 85,806
FUENTE: Cuadros 23y 24

ELABORACION: EIl Autor

7.1.6 ANALISIS Y ESTRATEGIAS DE MERCADO PARA EL PRODUCTO.

Se puede analizar las estrategias de mercado para el parquet de guayacan,

como el conjunto de técnicas planificadas y disefiadas por la empresa para

permitir que un producto llegue a las comercializadoras y usuarios finales y se

mantenga en el mercado.

Las estrategias seran planificadas de acuerdo a la demanda insatisfecha, a la

competencia y segun los resultados de las encuestas con respecto a precio,

plaza, publicidad y promocion, sera necesario también ver los canales de

comercializacion que usa la competencia para ubicar el parquet en el mercado

de nuestra ciudad.
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7.1.6.1 Anéalisis del Producto

El producto es un elemento fundamental del estudio de mercado, ubicandose en
los bienes que la empresa pretende vender, ademas de las caracteristicas que
deben tener. En el andlisis del producto es necesario hacer una relacion entre
las caracteristicas del producto y las del comprador, para asi adaptarlo al
producto segun el mercado, La presentacion del producto se realizara en pacas
de 10 metros cuadrados igual como lo realiza la competencia.

En base a lo mencionado la empresa “EL PARQUET”, ha disefiado las

siguientes estrategias:

o Producir parquet a precios accesibles.

. Utilizar materia prima con bajos costos de produccion.

o Trabajar con tecnologia adecuada para obtener naturalidad y calidad en el
parquet.

. Realizar controles de calidad durante y al final del proceso

. Planificar su disefio y composicion a gustos y preferencias del consumidor

(modelos que proponen las comercializadoras).
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7.1.6.2 Anélisis de la Plaza
La empresa segun los resultados obtenidos en base a la observacion y a las

encuestas aplicadas ha decidido utilizar el siguiente canal de comercializacion:

P o = -

i EMP. EL PARQUET DE HUAQUILLAS |
1

Comercializadoras de
parguet de Loja

La estrategia de distribucion para ingresar al mercado objeto de estudio sera
basandose en un analisis exhaustivo de la competencia y seguir los planes del
proyecto, por lo que la entidad presente utilizara como canal de distribucién para
llevar el producto hasta el cliente final el que aplique menos intermediarios, es
decir, de la empresa a comercializadoras de parquet que ofertan el producto en

mencion en la ciudad de Loja.

La empresa “El Parquet” de la ciudad de Huaquillas ha decidido trabajar con las
comercializadoras, ya que familias y profesionales de la construccibn compran
actualmente en estos centros el parquet y otros productos de madera para pisos,

esto también por que la empresa no va a instalar un local propio en esta ciudad.
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7.1.6.3 Anélisis del Precio

El precio se establecerd en el estudio financiero en base a los costos de
produccion, al margen de utilidad y a los precios de otros productos similares si

los hubiera existentes en el mercado.

El precio es uno de los elementos mas importantes dentro de la mezcla de
mercadeo, es la estrategia que ayuda a cumplir los objetivos de la empresa, mas
aun cuando se intenta ingresar productos ya existentes al mercado local aunque
no sean de la misma procedencia, asi se va a escoger una politica de precios
adecuada de acuerdo a los precios fijados por la competencia, sin embargo se
tiene ventajas sobre la competencia ya que el parquet de guayacan se produce
en grandes cantidades en Huaquillas por lo que facilitara reducir costos, sin
embargo segun las preguntas de la encuesta 7 y 12, el metro de parquet rodea
los 17 y 18 dolares y los duefios de las comercializadoras los consideran en un
66.67% alto al precio actual, esta informacion sirve de referente al momento de

fijar el precio de venta a las comercializadoras.

7.1.6.4 Andlisis de la Promocion y Publicidad
En base a la pregunta de la promocién que se aplicara en la venta de producto,
se llevara a cabo esta estrategia Unicamente en las compras al por mayor, es

decir a partir de las 200 metros se dara el 10% de descuento.
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La publicidad se la realizara en los medios de comunicacion televisiva, radial y
escrita: durante 2 meses, una vez al dia en el horario de la noche en el medio de
comunicacion “Ecotel TV”, ya que el 36.36% de los encuestados prefirieron ésta

opcion, también se realizara en la radio “Boquerdn ” por un periodo de 1 afio,
una vez al dia en el horario de la mafiana ,ya que la presente opcién tiene
acogida de un 19.05%, ademas un 31.03% acoge como medio de comunicacion
utilizado a la prensa escrita por lo que se realizard la publicidad en Diario “La

Hora” (66.67%) una vez al mes todo el afio.

Por dltimo se realizard el servicio de postventa, con asesoramiento antes y
después de la venta del producto, pidiendo a las comercializadoras que luego de
colocado el parquet se podria realizar un seguimiento en cuanto a mejoramiento

de colocacion y mantenimiento del parquet.
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7.2 ESTUDIO TECNICO

Este estudio es realizado con ayuda netamente técnica de profesionales en
comercializacion, transporte y afines, todo el analisis se lo realiza tomando en
cuenta las fuerzas localizaciones, procesos de produccion, capacidad de la
magquinaria y equipo que sirve para la transformacion de la madera.

El presente estudio comprende los siguientes aspectos:

1. Localizacion

2. Tamafio del proyecto.

3. Ingenieria del producto.

4. Ingenieria del Proceso productivo.

5. Ingenieria de la planta

7.2.1 LOCALIZACION

La localizacion de la empresa es determinante para la buena marcha de la
misma, y para evitar problemas de tipo legal en lo que se refiere a problemas
ecoldgicos, la planta de producciéon se localiza en la ciudad de Huaquillas
provincia de el Oro, localizacion que estd de acuerdo a los objetivos que
pretende la empresa, los mismos que seran transformar la madera en piso tipo
parquet y comercializar a la empresas distribuidoras en Loja. Por otra parte es
necesario conocer las fuerzas localizaciones que influyen en el proyecto para su

ejecucion.
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1. Macro-Localizacion: Considera el lugar donde se producira el producto

guedando en Huaquillas- Provincia de el Oro.
GRAFICO N° 19
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MICRO-LOCALIZACION

GRAFICO N° 20
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3. Fuerzas Localizaciones.- Para la realizacion del proyecto se
considerara las siguientes fuerzas localizaciones para lograr una planta

productiva y oficinas eficientes.

» Agua: Ya que es un elemento necesario para las
instalaciones el aseo de la planta, oficina.

» Alcantarillado.- Sirve para el desagie de las aguas
residuales, con la finalidad de mantener un ambiente aseado
e idoneo para realizar las actividades de la empresa.

» Energia.- Se utiliza para poder dar funcionamiento a la
maquinaria, es decir para el proceso productivo; asi como
también para la iluminacién de las oficinas y areas de trabajo.
Cabe sefalar que tipo de medidor que se utilizara en la planta
de produccién y es de tipo industrial — trifasico.

» Teléfono.- La linea telefonica sirve para mantener una
comunicacion activa entre todos los miembros de la empresa
y de esta manera mantener un orden de trabajo bien seguro.
Ademas de mantenerse en contacto con los proveedores.

> Internet.- Este servicio es utilizado Unicamente en la oficina
ubicada en la parte centro de la ciudad con el fin de realizar
consultas, comunicaciones entre otras en pro del progreso de

la empresa.



» Transporte.-

condiciones tanto para las operaciones de produccién, como

El acceso vial

se encuentra en buenas

para la administracion y comercializacion hacia la sierra.

7.2.3 TAMANO DEL PROYECTO

CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA

Condiciones:

> 5 dias laborables a la semana de lunes a viernes

» Un turno de 8 horas diarias en cada viaje

» 480 por minutos por dia, 252 dias al afio

» 1 chofer y un ayudante

VIAJES ler 2do TOTAL TOTAL AL ANO DE
viaje viaje POR PARQUET
SEMANA | TRANSPORTADO A LOJA
por
semana [220m2 | 220 m2 440 m2 22.880 m2
CUADRO N° 26
CAPACIDAD INSTALADA
Afios Demanda Capacidad % participacioén
Insatisfecha Instalada al
100%
2011 27.681 22.880 82,66
2012 38.232 22.880 59,85
2013 43.370 22.880 52,76
2014 59.323 22.880 38,57
2015 69.862 22.880 32,75
2016 85.806 22.880 26,66
FUENTE: Cuadro Explicativo De La Segmentacién De Mercado: Cuadro N° 22

ELABORACION: El Autor




En el presente proyecto no es pertinente calcular las unidades producidas
por hora o minuto; sino sencillamente las cantidades que se puede

transportar a Loja, esto sera 2 viajes por semana, trabajando al 100% seran

cada viaje de 220 metros con un total al afio de 22.880 metros.

CUADRO N° 27

CAPACIDAD UTILIZADA

Afios Capacidad Porcentaje Capacidad
Instalada Utilizado % Utilizada
1 22.880 85 19.448
2 22.880 90 20.592
3 22.880 100 22.880
4 22.880 100 22.880
5 22.880 100 22.880
FUENTE: Capacidad Instalada: Cuadro N° 26

ELABORACION: El Autor
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Con estos datos se ha planificado en el primer afilo comercializar 19448 metros

cuadrados de parquet, 374 M? semanales.

7.2.4 INGENIERIA DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

7.2.41 ETAPAS DEL PROCESO: Las actividades

a realizarse para la

comercializacién transformacién de la materia prima en producto terminado

cuentan con la asesoria de un Ingeniero industrial; proceso que se detalla a

continuacion:

a) RECIBIR EL PEDIDO.- La secretaria de la empresa recibe la llamada para

identificar al cliente, revisa si hay montos pendientes por pagar, seguidamente

recepta el pedido y realiza la cotizacion final para estar de acuerdo con el cliente.
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b) EMITIR ORDEN A PRODUCCION - BODEGA.- Una vez cerrado el contrato
se envia el pedido a produccion para establecer el tiempo en que puede ser
entregado o cuanto demoran en producir el parquet en caso de no haber en

stock.

c) DESPACHO Y TRANSPORTACION A LOJA.- Una vez completado el paso
anterior de verificacion de la existencia del parquet se emite la orden para
designacién de camién, estibador, chofer ayudante etc. El transporte se planifica
para un viaje de 4 horas hacia Loja, 1 de descarga, 2 horas de descanso y 4

horas de regreso.

d) DESCARGA DEL PARQUET EN BODEGA DEL CLIENTE.- Una vez que el
producto llega a su lugar de destino, es descargado el parquet por el chofer y su
ayudante, verificando con los clientes el pedido, las condiciones y firmas de

conformidad del producto.



FLUJO-GRAMA DE PROCESO

GRAFICO N° 21
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N° | Tiempo Descripcion del proceso Simbologia
1 10 minutos RECIBIR EL PEDIDO I:I
2 20 minutos EMITIR ORDEN A BODEGA I:I
i DESPACHO Y TRANSPORTACION A IQI
3 1 DIA
LOJA
| I |
DESCARGA DEL PARQUET EN |:|
4 120 minutos
BODEGA DEL CLIENTE
TOTALES
Tiempo
FUENTE: Etapas del Proceso
ELABORACION: El Autor
SIMBOLOGIA
OPERACION
CONTROL

v ALMACENAMIENTO
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PRODUCTO TERMINADO COMERCIALIZADO

GRAFICO N° 22

7.2.4.2RECURSOS A UTILIZAR

Recursos Humanos

CUADRO N° 28

zZ
o

CARGO

Secretaria de la empresa

Jefe de Produccion e la
empresa

Bodeguero de la empresa
Chofer - Ayudantes

TOTAL

~N(N (W] R e

FUENTE: Capacidad Instalada y Utilizada
ELABORACION: EIl Autor
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7.2.4.3Maquinaria 'y Equipo a Utilizar

MOLDURADERA DE 4 EJES
GRAFICO

CORTADORA DE FILOS
GRAFICO N°24




SIERRA DE CINTA - LIJADORA
GRAFICO N°25

SIERRA DE PARQUET CON BANCO
GRAFICO N°26
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TUPI CON EJES RECARGABLES
GRAFICO N°27

Sl B TR

CEPILLADORA INDUSTRIAL = GRIGGIO - ITALIANA
GRAFICO N°28

AMuncoAnuncio



71

7.2.5 INGENIERIA DELA PLANTA

En el siguiente grafico se expone la distribucion de la planta

GRAFICO N°29




b5 metros

5 metros
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DISTRIBUCION DE AREA - “EMPRESA EL PARQUET” GRAFICO N°30

10 metros 4 metros 4 metros
GERENCIA \\ S
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I& H
Secretaria y sala de espera - T = ===
BODEGAS
PARA BODEGAS
MADERA 1 PARA
MADERA 2

-
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4 o~

/ Bano

1
1
! -
1 =

! i
1

U

’

’

GARAJE

. |
Ry :

2.5 m.

Area de lacado y
secado

\
\
. B
N a
N -
~ n
(0]

Preparaciény -
corte de la
madera

8,5 metros

b5 metros

18 metros

4,5 metros

ENTRADA

27.23
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7.2.5.1CUADRO DE DISTRIBUCION DE AREAS
La empresa tiene una dimensiéon total de 800m? dentro de la cual se
encuentra el area de parqueadero, area verde, carreteras y la planta de
produccién. Esta Ultima tiene un area de 300 m? de la cual se encuentra
dividida de la siguiente manera:

CUADRO N° 29

) METROS
DESCRIPCION METROS
CUADRADOS

Sala de recepcion y oficinas 10m * 8m 80 mZ.
Bodega de Madera 1 10m * 9m 90m?
Bodega de Madera 2 10m * 9m 90m?.
Preparacién y corte de madera 10m * 6m 60m?>.
Area de Lacado y secado 10m * 6m 60m?>.
Camerinos y bafios 5m*4m 20m?.
Area de parqueo

25m *21m 525m?

FUENTE: Ingenieria Civil

ELABORACION: El Autor
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7.3 ESTUDIO ORGANIZACIONAL
7.3.1 MARCO LEGAL
Tipo de Empresa: Es responsabilidad limitada.

Razon Social: Empresa productora y comercializadora “EL PARQUET”.

Numero de Socios: Cinco Socios.

Ubicacién exacta: Se ubica en el sector llamado Barrio El Progreso -
Huaquillas, ya que en este lugar se cuenta con el espacio necesario para la
produccion.

Actividad Especifica: Empresa productora y comercializadora parquet.

Area cobertura: Huaquillas, Arenillas, Provincia El Oro, y ahora Canton Loja.

7.3.2 NIVELES JERARQUICOS:

Nivel legislativo: Es el maximo nivel de direccion de la empresa, esta
conformado por los duefios de la empresa, los cuales toman el nombre de
Junta General de Socios de acuerdo con el tipo de empresa (Responsabilidad

Limitada) en él cual se esta constituido.

Nivel ejecutivo: Este nivel esta conformado por el Gerente-Administrador, el

cual es nombrado por el Nivel Legislativo y es el responsable de la gestion
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operativa de la empresa, el éxito o fracaso empresarial obedece en gran

medida a su capacidad de gestion.

Nivel asesor: Constituye este nivel el 6rgano colegiado para orientar las
decisiones que merecen un tratamiento especial como es el caso por ejemplo
de las situaciones de caracter laboral y las relaciones judiciales de la empresa
con otras organizaciones o clientes. En este caso se contard con un asesor

juridico pero de manera temporal.

Nivel de auxiliar: Este nivel se lo conforma con todos los puestos de trabajo
gue tienen relacién directa con las actividades administrativas de la empresa, en

esta empresa seria la secretaria.

Nivel operativo Esta conformado por todos los puestos de trabajo que tienen
relacion directa con la planta de produccion, especificamente con las labores
de produccion o el proceso productivo del parquet; es decir los operarios, el jefe

de produccion, el bodeguero-guardia y el chofer-vendedor.



7.3.3 ORGANIGRAMAS:
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g.3.3.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA

“EL PARQUET”

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS
GERENCIA
e
AR EEERE ASESORI'A
i JURIDICA
SECRETARIA
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE DE DE DE
FINANZAS PRODUCCION TALENTO VENTAS
| | HILUIMANO a q
CONTABILIDAD OPERARIOS |
FUERZA DE DISTRIBUCION
VENTA
BODEGA
LEYENDA FECHA DE APROBACION: Diciembre de
Autoridad 2011
| Dependencia
1 Auxiliar APROBADO ELABORADO: EIl Autor
Asesor Temporal
-




7.3.3.2 ORGANIGRAMA FUNCIONAL
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# Toma de decisiones

# Aprobar los planes de trabajo.

4 Controlay supervisa el buen manejo de la empresa.

| JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS |

# Delegar funciones.

| GERENCIA |

# Planificar, Organizar, Dirigir y Controlar la empresa.
# Representar legalmente a la empresa.

SECRETARIA

# Organizar la agenda del Gerente.
# Apoyo administrativo a la gerencia y Junta de Socios
@ Obedecer y realizar instrucciones que le sean asignadas por su jefe.

EEEEEEEEEEEEEEEEEEN] ASESORIA JURIDICA

# Asesorar legalmente al Gerente y la empresa.
@ Defender los intereses legales de la empresa.
# Asumir la representacion legal de la empresa.

# Archivar en orden los pedidos del dia
# Velar por la limpieza de la bodega

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
FINANZAS PRODUCCION TALENTO HUMANO VENTAS
# La asignacion eficiente de fondos # Controlar que el personal cumpla @ Atraer a las personas con los perfiles # Controlar la atencién brindada al
dentro de la organizacién con el plan de actividades. mas adecuados para cubrir las cliente.
@ Estudiar e informar sobre las @ Ejecutar el control de calidad. vacantes existentes # Controlar la calidad del producto.
distintas alternativas de inversiones # Apoyo administrativo gerencia y # Estimular, involucrar y fidelizar a @ Controlar las ventas.
® Impulsar el control presupuestario al Junta de Socios. esas personas para favorecer su @ Apoyo administrativo gerencia y
objeto de conseguir los objetivos compromiso con la organizacién a Junta de Socios.
perseguidos por el mismo. I través del salario emocional
| # Anticipar de forma proactiva las
CONTABILIDA OPERARIOS necesidades de la organizacion para
disponer de las personas adecuadas
# La preparacion de los informes financieros. @ Elaborar los productos que se van a en tiempo y plazo
#® Registro de todas las actividades de la comercializar en la empresa.
empresa. 4 Apoyar las labores de
@ Est'u'di.os de estados financieros y sus mantgnimiento preventivas de las FUERZA DE VENTAS DISTRIBUCION
andlisis. maquinas.
@ Crear un producto con calidad, que -
I sea del agrado de los clientes. I I
BODEGA @ Vender responsablemente el producto @ Comercializar los pedidos

orden los pedidos del dia
@ Velar por el control de ventas sea con
eficiencia

(estanterias, piso, bafios e insumos)
# Manejo operativo de la bodega
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7.3.4 MANUAL DE FUNCIONES:
La empresa solo contratar4d a 2 choferes para comercializar en Loja el parquet,

el resto de personal es propio de la empresa.

CODIGO #01
NIVEL JERARQUICO

Operacional

TITULO DEL PUESTO
Chofer

NATURALEZA DEL CARGO

Transportar el parquet y pedidos con responsabilidad.

FUNCIONES

> Entregar los pedidos a los clientes mayoristas.
» Llevar el parquet responsablemente al punto de venta.

» Darle mantenimiento al vehiculo.

DEPENDENCIA

Jefe de Ventas

DEPENDIENTES

Ayudantes

REQUISITOS

> Licencia de tipo profesional.

» Experiencia en cargos similares.
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7.4. ESTUDIO FINANCIERO.

7.4.1 INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO.

74.1.1 Inversiones.

Las inversiones constituyen el monto a invertir para la puesta en marcha del
proyecto y para que la empresa realice sus operaciones, asi se las clasifica en

tres rubros: Activos Fijos, Activos Diferidos y Activos Circulantes.

7.4.1.1.1. Activos fijos.

Son aquellas inversiones que realiza la empresa en terrenos, construcciones,
magquinaria y equipo, vehiculos, muebles y enseres. Equipos de oficina, etc., las
mismas que son permanentes en la empresa y estaran sujetas a depreciacion,

seguidamente se detalla los activos mencionados.

- Vehiculo.- Es necesario la compra de un vehiculo para la comercializacion
del producto se ha planificado la compra de un camién marca Hino valorado

en $19.000 en el mercado vehicular, (Anexo N° 3).

- Equipo para el Transporte.- El equipo que se requiere para el presente plan

de negocios de ampliacion de mercados esta relacionado a lo que necesita
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el vehiculo de transporte para su seguridad durante la ruta y traslado del
producto, el valor del equipo fue cotizado en la ciudad de Quito, y se requirio
la asesoria de un profesional en la materia, el costo total asciende a $4.080

dolares. (Anexo N°4).

- Imprevistos.- Para este célculo se tomo en cuenta el 3% del total de las

inversiones fijas, cuyo monto asciende a $ 692,40 ddlares.

CUADRO N° 30

VALOR DE LAS INVERSIONES FIJAS

< VALOR
ESPECIFICACION TOTAL
Vehiculo 19.000,00
Equipo para transporte 4.080,00
Imprevistos (3%) 692,40
TOTAL 23.772,40

Fuente: Anexos N° 3,4
Elaboracién: El Autor

7.4.1.1.2 Activos Diferidos.
Son los desembolsos que la empresa realiza con los propdsitos de garantizar la

normal estabilidad de la empresa, y obtener resultados positivos en el futuro.

- Permisos de Funcionamiento.- En el Municipio Cantonal y la Jefatura de
Salud hay que pagar un total de $200 ddlares por permisos Yy

documentacion.
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- Gastos de Constitucion.- Es un gasto que toda empresa debe realizarlo
para establecerse en forma legal en la ciudad de Loja, con un punto de

venta, este desembolso para la empresa representa $500 dolares.

- Actualizacion de la Matricula.-Son los gastos concernientes al pago por la
actualizacion anual de la matricula del camién HINO, cuyo costo suma un

total de $100 dolares.

- Imprevistos.- Para este calculo se tomo6 en cuenta el 3% del total de los

activos diferidos, cuyo monto es de 9.00 dolares.

CUADRO N° 31
VALOR DE LOS ACTIVOS DIFERIDOS

. VALOR

ESPECIFICACION TOTAL
Permisos de Funcionamiento y 200
Comercializacion
Actualizacion de Matricula 100
Imprevistos (3%) 9,00
TOTAL 309,00
Fuente: Asesoria Legal

Elaboracién: El Autor

7.4.1.1.3 Activos Circulantes.

Son el tipo de activos que gozan de gran liquidez y pueden convertirse en
efectivo, dinamizando asi las actividades de la empresa, es necesario sefialar

gue los calculos de los siguientes activos seran tomados en cuenta para un mes
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de actividades, ya que en ambito de produccién y comercializacion de parquet

los insumos son mensuales.

Costo de Produccion.- (costo primo) Comprende los costos que implican el
transporte del producto terminado desde la fabrica hacia el cliente o tienda de

venta.

Materia Prima Directa.- La presente empresa tendr& como materia prima
principal, el parquet, este gasto esta representados en forma proporcional-
cuantitativa y proyectados para los 5 afios de vida util del proyecto en el

anexos N.°5 y 6.

Gastos de Fabricacion.- Son los gastos ocasionados por la materia prima
indirecta, la mano de obra indirecta y la carga fabril. Cabe destacar que no
existe materia prima y mano de obra indirecta debido a que la naturaleza de la

empresa es solo comercializacion.

Carga Fabril.- Son los gastos generados en llantas, baterias, aceites y
diesel, utilizados durante el afio, esta informacion se la expone en el anexos N°

7y8.

Gastos de Mantenimiento y Reparacion.- Son los gastos que incurre el

medio de transporte en reparacion de maquina y demas partes esenciales
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ademas de la reparacion de los equipos de transportacién rubros que se
encuentran detallados en conjunto con la proyeccion de los afios de vida util del

proyecto en los anexosN°10y 11

Gastos Generales por Servicio.- Estos gastos estan relacionados a la limpieza
y mantencion higiénica del vehiculo como shampoo, vehicular, detergente entre

otros anexos N° 12.

Suministros de Oficina.- Gastos que incurren en esferos impresiones y

carpetas de documentacion del parquet anexos N° 09

Costos totales de Administracion.- Son los costos generados por la
administracion en el que se incurrird dentro de la etapa administrativa es decir,
en las actividades de tramitacién de documentos, manejo de informacién, control
de inventarios manejo de materiales de servicio entre otras detallados en
conjunto con la proyecciéon de los afios de vida util del proyecto en los anexos

Ne 13y 14

Gastos de Ventas.- En este rubro intervienen los gastos en que se incurre
primeramente por el pago de sueldos y salarios al chofer vendedor que se
contrata para la comercializacion del producto; otro rubro corresponde a los

gastos de publicidad y propagandas, esta informaciébn y su respectiva



proyeccion para los 5 afios de vida util del proyecto la encontramos en los

anexos N° 15,16,17.

CUADRO N° 32
VALOR DE LAS INVERSIONES CIRCULANTES

- VALOR VALOR
ESPECIFICACION TOTAL MENSUAL
Valor del Producto| 233.376,00 | 19.448,00
Terminado
Carga Fabril 5.545,11 462,09
Gastos de Administracion 402,24 33,52
Gastos de Ventas 23.172,12 1.931,01
Imprevistos 3% 7.874,86 656,24
TOTAL 270.370,32| 22.530,86

Fuente: Anexos N°5 al 17
Elaboracion: El Autor

CUADRO N° 33
VALOR TOTAL DE LAS INVERSIONES

VALOR
ESPECIFICACION TOTAL PORCENTAJE
MENSUAL
Activo Fijo 23.772,40 51%
Activo Diferido 309,00 1%
Activo Circulante 22.530,86 48%
TOTAL 46.612,26 100%
Fuente: Cuadros N° 30, 31,32
Elaboracién: EIl Autor
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7.4.2 FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

Tiene gran importancia determinar qué entidad financiar4 en parte el presente
proyecto, para el crédito requerido, en este caso se utilizara como fuente a la
Corporacion Financiera Nacional CFN, por ser una institucion que ayuda a
generar el desarrollo y nos permitira la ampliacion de ventas mediante un crédito
a largo plazo y a una tasa de interés baja, para la puesta en marcha del
proyecto se requiere de $46,612.26d6lares correspondientes a inversiones fijas,
diferidas y circulantes. Se menciona que entre los requisitos para el préstamo,
la empresa debe estar legalmente constituida y presentar un proyecto tentativo
de lo que quieren realizar, en el presente proyecto, la adquisicion del camién
Hino sera tomado como garantia para aprobacion del crédito, la empresa debera
ademas estar con todos los pagos municipales al dia, y debera tener garantias

de bancos locales.

7.4.2.1. Fuentes de Financiamiento.

Realizado el estudio sobre la inversion requerida para el proyecto se debio
recurrir a las fuentes de financiamiento externo e interno. El capital propio a
invertir seré de $26.612,26d6lares (57.09%) el mismo que ser& cubierto por los
socios de la empresa y $20.000 ddlares (42.91%) restantes sera financiado por
la CFN a través de la linea de crédito multisectorial que posee una tasa de

interés del 11% a un plazo de 5 afios. Es necesario aclarar que estas
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especificaciones y condiciones del crédito a recibir fueron realizadas en el mes
de Enero del presente afio, la amortizacién del crédito y del activo diferido la

apreciamos en los anexos N° 19 y 20.

CUADRO N° 34
FINANCIAMIENTO

Financiamiento Valor %
Fuente Interna 26.612,26 57,09
Fuente Externa 20.000,00 42,91

TOTAL 46.612,26 100%
Fuente: Cuadro 33y CFN

Elaboracion: El Autor

7.4.3 ESTRUCTURA DE COSTOS E INGRESOS DEL PROYECTO

En todo proyecto es fundamental conocer cuanto va a costar ampliar los
negocios hacia la ciudad de Loja para su comercializacion, y qué ingreso se
tendrd, lo que es de vital importancia para la implementacién de un plan de

negocios en la empresa.

7.4.3.1 Presupuesto de Costos.

Son todos los gastos que la empresa debe enfrentar durante el proceso
productivo, asi para una mas especifica y amplia explicacion se presenta en el
siguiente cuadro para los 5 afios de vida util del proyecto y respetando los

paradmetros financieros de calculo para proyectos de inversion.



CUADRO N° 35
DEL PRESUPUESTO DE COSTOS
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RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE PRODUCCION 242.905,97| 259.160,81| 286.948,03| 289.778,61| 292.637,82
COSTO PRIMO
Costo  Producto  terminado| 233.376,00] 249.575,04| 277.305,60( 280.078,66| 282.879,44
(parquet)
GASTOS DEL SERVICIO
CARGA FABRIL
Deprec.del Vehiculo 3.040,00 3.040,00 3.040,00 3.040,00 3.040,00
Deprec. de Equipo de transporte 367,20 367,20 367,20 367,20 367,20
Reparaciony Mantenimiento 461,60 475,91 490,66 505,87 521,56
Llantas 1.920,00 1.939,20 1.958,59 1.978,18 1.997,96
Baterias 150,00 151,50 153,02 154,55 156,09
Aceite 100,00 103,10 106,30 109,59 112,99
Diesel 3.213,60 3.229,67 3245816] 3262,045] 3278,356
Imprevistos (3%) 27757 279,20 280,85 282,52 284,22
COSTO DE OPERACION
GASTOS DE ADMINISTRACION 402.24 414,70 427,56 440.82 454 .48
Sueldos y Salarios - - - - -
Suministros de Oficina 183,00 188,67 194,52 200,55 206,77
Gastos Generales 207,52 213,95 220,59 221,42 234 47
Imprevistos (3%) 11,72 12,08 12,45 12,84 13,24
GASTOS DE VENTAS 23.172,12| 25.332,45 26.117,76 26.92741| 27.762,16
Sueldos y Salarios 21.693,20| 23.765,69 2450243 2526200 ?26.045,12
Publicidad 804,00 828,92 854,62 881,11 908,43
Imprevistos (3%) 674,92 737,84 760,71 784,29 808,61
GASTOS FINANCIEROS 2.261,80 2.261,80 2.261,80 2.019,80 1.804,42
Amortizacion Activo Diferido 61,80 61,80 61,80 61,80 61,80
Interés del préstamo 2.200 2.200 2.200 1.958 1.743
TOTAL 268.742,12| 287.169,77| 315.755,15| 319.166,64| 322.658,88




CUADRO N° 36 .
COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA EL PRIMER ANO DE VIDA UTIL
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ANO 1

RUBROS

COSTOS
FIJOS

COSTOS
VARIABLES

TOTAL

COSTO DE PRODUCCION

COSTO PRIMO

233.376,00

Costo Producto terminado

(parquet)

233.376,00

GASTOS DE FABRICACION

CARGA FABRIL

9.529,97

Deprec.del Vehiculo

3.040,00

Deprec. de Equipo de Transporte

367,20

Reparacion y Mantenimiento

461,60

Llantas

1.920,00

Baterias

150,00

Aceite

100,00

Diesel

3.213,60

Imprevistos (3%)

277,57

COSTO DE OPERACION

GASTOS DE ADMINISTRACION

402,24

Suministros de Oficina

183,00

Gastos Generales

207,52

Imprevistos (3%)

11,72

GASTOS DE VENTAS

23.172,12

Sueldos y Salarios

21.693,20

Publicidad

804,00

Imprevistos (5%)

674,92

GASTOS FINANCIEROS

2.261,80

Amortizacion Activo Diferido

61,80

Interés del préstamo

2.200,00

TOTAL

262.678,72

6.063,41

268.742,12




CUADRO N° 37 ) ,
COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA EL SEGUNDO ARO DE VIDA UTIL
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ANO 2
COSTOS COSTOS
RUBROS FI30s  |vArRiABLEs | TOTAL
COSTO DE PRODUCCION
COSTO PRIMO 249.575,04
Costo Producto terminado (parquet)| 249.575,04
GASTOS DE FABRICACION
CARGA FABRIL 9.585,77
Deprec. del Vehiculo 3.040,00
Deprec. de Equipo de Transporte 367,20
Reparacion y Mantenimiento 475,91
Agua Potable 1.939,20
Energia Eléctrica 151,50
Aceite 103,10
Gasolina 3.229,67
Imprevistos (3%) 279,20
COSTO DE OPERACION
GASTOS DE ADMINISTRACION 414,70
Suministros de Oficina 188,67
Gastos Generales 213,95
Imprevistos (3%) 12,08
GASTOS DE VENTAS 25.332,45
Sueldos y Salarios 23.765,69
Publicidad 828,92
Imprevistos (5%) 737,84
GASTOS FINANCIEROS 2.261,80
Amortizacién Activo Diferido 61,80
Interés del préstamo 2.200,00
TOTAL 281.052,40 6.117,37| 287.169,77




CUADRO N° 38 ) ,
COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA EL TERCER ARO DE VIDA UTIL
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ANO 3

RUBROS

COSTOS
FIJOS

COSTOS
VARIABLES

TOTAL

COSTO DE PRODUCCION

COSTO PRIMO

277.305,60

Costo Producto terminado

(parquet)

277.305,60

GASTOS DE FABRICACION

CARGA FABRIL

9.642,43

Deprec. del Vehiculo

3.040,00

Deprec. de Equipo de Transporte

367,20

Reparacion y Mantenimiento

490,66

IAgua Potable

1.958,59

Energia Eléctrica

153,02

Aceite

106,30

Gasolina

3245,81634

Imprevistos (3%)

280,85

COSTO DE OPERACION

GASTOS DE ADMINISTRACION

427,56

Suministros de Oficina

194,52

Gastos Generales

220,59

Imprevistos (3%)

12,45

GASTOS DE VENTAS

26.117,76

Sueldos y Salarios

24.502,43

Publicidad

854,62

Imprevistos (5%)

760,71

GASTOS FINANCIEROS

2.261,80

lAmortizacion Activo Diferido

61,80

Interés del préstamo

2.200,00

TOTAL

309.583,02

6.172,13

315.755,15




CUADRO N° 39 .
COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA EL CUARTO ANO DE VIDA UTIL
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ANO 4
COSTOS COSTOS
REIERCE FIJOS VARIABLES WO
COSTO DE PRODUCCION
COSTO PRIMO 280.078,66
Costo Producto terminado (parquet) 280.078,66
GASTOS DE FABRICACION
CARGA FABRIL 9.699,96
Deprec. del Vehiculo 3.040,00
Deprec. de Maquinaria y Equipo 367,20
Reparacion y Mantenimiento 505,87
Agua Potable 1.978,18
Energia Eléctrica 154,55
Aceite 109,59
Gasolina 3262,0454
Imprevistos (3%) 282,52
COSTO DE OPERACION
GASTOS DE ADMINISTRACION 440,82
Suministros de Oficina 200,55
Gastos Generales 227,42
Imprevistos (3%) 12,84
GASTOS DE VENTAS 26.927,41
Sueldos y Salarios 25.262,00
Publicidad 881,11
Imprevistos (5%) 784,29
GASTOS FINANCIEROS 2.019,80
Amortizacion Activo Diferido 61,80
Interés del préstamo 1.958,00
TOTAL 312.938,94 6.227,70| 319.166,64




CUADRO N° 40 3 )
COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA EL QUINTO ANO DE VIDA UTIL
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ANO 5
COSTOS COSTOS
REIERCE FIJOS VARIABLES QA
COSTO DE PRODUCCION
COSTO PRIMO 282.879,44
Costo Producto terminado (parquet) 282.879,44
GASTOS DE FABRICACION
CARGA FABRIL 9.758,37
Deprec. del Vehiculo 3.040,00
Deprec. de Maquinaria y Equipo 367,20
Reparacion y Mantenimiento 521,56
Agua Potable 1.997,96
Energia Eléctrica 156,09
Aceite 112,99
Gasolina 3278,355649
Imprevistos (3%) 284,22
COSTO DE OPERACION
GASTOS DE ADMINISTRACION 454,48
Suministros de Oficina 206,77
Gastos Generales 234,47
Imprevistos (3%) 13,24
GASTOS DE VENTAS 27.762,16
Sueldos y Salarios 26.045,12
Publicidad 908,43
Imprevistos (5%) 808,61
GASTOS FINANCIEROS 1.804,42
Amortizacion Activo Diferido 61,80
Interés del préstamo 1.742,62
TOTAL 316.374,78 6.284,10| 322.658,88
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7.4.3.2 Estructura de Ingresos.

Primeramente es necesario manifestar que se ha establecido el proceso técnico
para la estimacion de los ingresos, es decir, se ha dividido los costos totales
para el nUmero de metros de parquet que se comercializan, obteniéndose un
costo unitario de transporte por cada metro de parquet de $13.82ddlares, de
aqui para determinar el margen de utilidad se debi6é estudiar los precios de la
competencia, mismos que fluctian entre $17.00 y $18.00 ddlares, por lo que
segun los calculos al costo fue posible incrementarle un 40% de utilidad, asi
establecemos el ingreso total para el primer afio; obteniendo un precio promedio
de venta al publico de $16.58 dolares por metro de parquet, que se encuentra
por debajo de los precios de la competencia, por tanto se justifica el ingreso al
mercado con precios bajos.

CUADRO N° 41
ESTRUCTURA DE INGRESOS PARA LA VIDA UTIL DEL PROYECTO

PRECIO DE
o
2 | UNORIOoe | VENTAAL | ToTAL b
< COSTOS DISTRIBUIDOR | INGRESOS
ANO DE TRANSPORTE
TOTALES (CON EL 20%) | PARA LA
PARQUET DE CADA

ANUAL METRO PRECIO EMPRESA

EMPRESA
1 268.742,12 19.448 13,82 16,58 322.490,55
2 287.169,77 20.592 13,95 16,73 344.603,73
3 315.755,15 22.880 13,80 16,56 378.906,18
4 319.166,64 22.880 13,95 16,74 382.999,96
5 322.658,88 22.880 14,10 16,92 387.190,65

Fuente: Presupuestos- Cuadro N° 35-40

Elaboracion:

El Autor
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7.4.4 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

El estado de pérdidas y ganancias para el periodo de vida atil de la empresa
se lo calcul6é tomando en cuenta los ingresos por ventas del parquet en metros
cuadrados, esto menos el costo de produccion, de operacion y desembolsos
legales que se los indica en el siguiente cuadro, se obtiene la utilidad liquida en
un periodo anual.

CUADRO N° 42
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 322.490.55 | 344.603,73 | 378.906,18 | 382.999.96 | 387.190.65
(T())(t:;:tsos 268.742,12 | 287.169,77 | 315.755.15 | 319.166,64 | 322.658,88
(F)Utildad - | o0 748 45 | 57.433.95 | 63.151.03 | 63.833,33 | 64.531,78
Bruta-Ventas
() 15%

/ 8.062,26 | 8.61509 | 9.472,65 | 9.57500 | 9.679,77
Trabajadores
(S)Utilidad- | eae 16 | 48.818.86 | 53.678.38 | 54.258,33 | 54.852,01
antes- Imp.
Egr']gp“esm' 1142154 | 12.204,72 | 13.419.59 | 13.564,58 | 13.713.00
(=)Utilidad-
antes- 34.264.62 | 36.614.15 | 40.258,78 | 40.693,75 | 41.139.01

Reserva
(-)Reserva 3.42646 | 3.66141 | 4.02588 | 4.06937 | 4.113,90
(10%)

(L:i()qlditgfad' 30.838,16 | 32.952.73 | 36.232,90 | 36.624,37 | 37.025.11

Fuente: Presupuestos, Cuadro N° 40y 41

Elaboracion: El Autor

7.4.5 Punto de Equilibrio.

Permite tener conocimiento cuando son iguales tanto los ingresos por ventas y
el total de los costos (fijos y variables), es decir es el punto donde la empresa no

tiene perdidas ni ganancias.
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Para calcular el punto de equilibrio en forma matematica en funciéon de la
capacidad instalada y de las ventas; y gréafico, es necesario clasificar a los

costos en fijos y variables.

En el siguiente cuadro se expone los costos fijos y variables, para luego
proceder a calcularlos mateméticamente, en funcion de los ingresos por ventas
y en funciéon de la capacidad instalada, y por ultimo a graficarlos y de esta

manera obtener el punto de equilibrio.

Como se indico anteriormente, primero se clasifica los costos en fijos y
variables, para luego con la utilizacion de las formulas en funcién de las ventas y

la capacidad instalada proceder al calculo del punto de equilibrio.

- Método Grafico: Es la representacion gréafica en el que se especifica el
punto de equilibrio mediante el plano cartesiano.

PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL PRIMER ANO DE OPERACION

a) En funcion de la capacidad instalada = PE = CE x 100
VT -CV
PE = 262.678, 72
X100 = 83,01%

322.490,55 - 6.063,41
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b) En funcidon de las ventas. CF
PE =
CVv
1-
VT
PE = 262678,72
1- 6.063,41 = $267712,19
322.490,55

a) MétodoGrafico

GRAFICO N° 30

PUNTO DE EQUILIBRIO 1 ANO
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20.000,00 //
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7.4.6 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera permite cuantificar y determinar los costos que se
requeriran para poner en marcha la empresa y los beneficios que se obtendran
como rentabilidad en periodos determinados de actividades, para ello se elabora

el flujo de caja como un primer indicador para determinar la situacion financiera.

7.4.6.1 Flujo de Caja.

El flujo de caja, permite tomar decisiones sobre la evolucion de la empresa
durante la vida util del proyecto, en donde se agrupan las fuentes de acuerdo al
origen de los fondos. A este estado financiero se lo obtiene relacionando el total
de ingresos con el total de los egresos de cada afio de vida util, para asi
conocer el flujo de efectivo que la empresa tendrd en el proceso de

comercializacién del parquet.



CUADRO N° 43
FLUJO DE CAJA
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RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 322,490.55| 344,603.73 | 378,906.18 | 382,999.96 | 387,190.65
Valor Residual 6,044.00
TOTAL DE INGRESOS [322,490.55( 344,603.73 | 378,906.18 | 382,999.96 | 393,234.65
EGRESOS
Costos de Produccion | 242,905.97| 259,160.81 | 286,948.03 | 289,778.61 | 292,637.82
Costos Administrativos 402.24 414.70 427.56 440.82 454.48
Gastos de Ventas 23,172.12 25,332.45 26,117.76 26,927.41 | 27,762.16
Gastos Financieros
Interés del Crédito 2,200.00 2,200.00 2,200.00 1,958.00 1,742.62
Amortizacion Crédito 6,666.67 6,666.67 6,666.67
15% Utilidad a 8,062.26 8,615.09 9,472.65 9,575.00 9,679.77
Trabajadores
25% Impuesto a la 11,421.54 12,204.72 13,419.59 13,564.58 | 13,713.00
Renta
Reinversion en
computadoras
TOTAL DE EGRESOS ([288,164.13| 307,927.78 | 345,252.26 | 348,911.08 | 352,656.51
Flujo de Caja 34,326.42 36,675.95 33,653.91 34,088.88 | 40,578.14
Deprec Act Fijo 3,407.20 3,407.20 3,407.20 3,407.20 3,407.20
Amortizacion Act 61.80 61.80 61.80 61.80 61.80
Diferido
Flujo Neto de Caja 37,795.42 40,144.95 37,122.91 37,557.88 44,047.14

Fuente:

Elaboracion: El Autor

Presupuestos - Cuadros N° 35 ,41, 42

Se puede interpretar estos resultados como el flujo de efectivo por afio, que

tiene dinAmica permanente en la empresa, es decir, entradas y salidas en

efectivo.




99

7.4.6.2 Valor Actual Neto

Indicador de evaluacion financiera que sefala el saldo actual, que resulta luego
de la vida util del proyecto, es decir, el valor que tiene la inversion a través del
tiempo, bajo este concepto es factible de realizarlo cuando el valor actual neto
es positivo, siempre y cuando la tasa de actualizacion utilizada sea un
porcentaje que corresponda al costo de oportunidad de las inversiones en el
mercado financiero.

CUADRO N° 44

VALOR ACTUAL FACTOR ACTUALIZACION = 11%

~ TASA VALOR
ANOS FLUJO NETO ACTUALIZADA ACTUALIZADO

1 37,795.42 0.900900901 34,049.93

2 40,144.95 0.811622433 32,582.54

3 37,122.91 0.731191381 27,143.96

4 37,557.88 0.658730974 24,740.54

5 44,047.14 0.593451328 26,139.83
TOTAL 144,656.79

Fuente: Cuadro N° 35

Elaboracion: EIl Autor
Aplicando la formula se obtiene:
V.AN = Sumatoria de Flujo neto — inversion
V.AN = 144.656,79 —46.612,26

V.ANN = 98.044,53
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El V.ANN., indica que si el resultado es igual o superior a cero se acepte el
proyecto y si es menor o negativo, no se lo acepte. Por tanto el proyecto es
aceptable.
7.4.6.3 Relacion Beneficio Costo.

Permite medir el rendimiento por cada ddlar invertido, esta relacién dicho de otra
manera nos indica la capacidad de pago de la empresa, se lo obtiene realizando
comparacion de los valores actuales de los ingresos, con el valor actual de los
egresos.

Cuando se obtiene un indice mayor a 1 en la relacion beneficio — costo, el

proyecto renta justo lo que el inversionista exige de la inversion

Formula: B/C = Ingreso actualizado/Costos actualizados
CUADRO N° 45
RELACION BENEFICIO — COSTO
ANOS | COSTO | FACTOR COSTO INGRESO | FACTOR INGRESO
11% 11%
ORIGINAL ACTUALIZADO | ORIGINAL ACTUALIZADO
1 268,742.12 | 0.9009009 242,110.02 322,490.55 | 0.9009009 290,532.03
2 287,169.77 | 0.8116224 | 233,073.43 | 344,603.73 | 0.8116224 | 279,688.11
3 315,755.15 | 0.7311914 | 230,877.44 | 378,906.18 | 0.7311914 | 277,052.93
4 319,166.64 | 0.6587310 [ 210,244.95 | 382,999.96 | 0.6587310 | 252,293.94
5 322,658.88 | 0.5934513 | 191,482.34 | 387,190.65 | 0.5934513 | 229,778.81
TOTAL 1,107,788.18 1,329,345.82
Fuente: Presupuestos - Cuadros N° 35, 41,42

Elaboracion: El Autor

B/C

B/C

1.329.345,82/1.107.788,18

1.20
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Analizando, se puede observar que se tiene como resultado el valor de 1.20
dolares, ya que se tiene un délar con veinte centavos para pagar cada dolar que
la empresa debe; o, dicho de otra manera, el proyecto renta 0.20 centavos mas

de lo que el inversionista exige de la inversion.

7.4.6.4 Tasa Interna de Retorno

Es un indicador que indica la capacidad de ganancia de un proyecto y la
factibilidad de ejecutarlo, cuando la TIR es superior al costo de oportunidad del
capital (o sea, aquel porcentaje de interés que le pagaria la banca privada sin
correr riesgo alguno) se lo puede ejecutar. El método que se ha utilizado es el
de actualizacion o descuento, que establece la equivalencia actual de un monto
de dinero que se recibira en el futuro. A continuacién se aprecia la formula y

luego el cuadro respectivo a este indicador.

VAN rer
VAN reror “VAN e

CUADRO N° 46
TASA INTERNA DE RETORNO

TIR=Tm+Dt*

ANOS FLUJO NETO | FACTOR 78% VAN1 |FACTOR 79% VAN 2
1 37,795.42 0.561797753 21,233.38 | 0.558659218 21,114.76
2 40,144.95 0.315616715 12,670.42 | 0.312100122 12,529.24
3 37,122.91 0.177312761 6,582.37 0.174357610 6,472.66
4 37,557.88 0.099613911 3,741.29 0.097406486 3,658.38
5 44,047.14 0.055962871 2,465.00 0.054417031 2,396.91
SUMAN 46,692.46 46,171.96
80.20 -440.30

Fuente: Cuadro N° 43-44
Elaboracion: El Autor
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TIR = (78.00% -+ 1%) *( 80.20 j

80.20 — (—440,30)

TIR=78.15%

Al realizar el analisis correspondiente, se puede observar que se tiene una TIR
de 78,15% lo que da a entender que es una tasa superior a las ofertadas en
entidades financieras y otros proyectos, por lo que si es conveniente invertir en

el proyecto.

7.4.6.5 Periodo de Recuperacién del Capital.

El periodo de recuperacion da a conocer el tiempo en que la empresa tardara
en solventar la Inversiéon Inicial mediante el flujo de entradas de efectivo que
producira el proyecto. Para determinar si el proyecto es aceptable o no se debe
analizar si el periodo de recuperacion es inferior al periodo de vida util del
proyecto, y si el tiempo es mayor no se lo debe aceptar. A continuacién se

expone la férmula para este indicador y el cuadro respectivo.

Ao que supera Inversion - > primeros flujos
la inversion Flujo del afio que supera la inversiéon

PRC =
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CUADRO N° 47
PERIODO DE RECUPERACION

ANOS INVERSION FLUJO NETO
INICIAL
0 46,612.26
1 37,795.42
2 40,144.95
3 37,122.91
4 37,557.88
5 44,047.14
TOTAL 196,668.30
Fuente: Cuadro N° 44

Elaboracion: El Autor

Aplicando la férmula:

PRC = 2+ 46.612,26 — 77.940,37
40.144,95

PRC =2+(0.78)
PRC =1,22.afios
0.22x12 = 2.64.meses
0,64x30 =19.dias

Con el resultado obtenido, se puede observar que la inversion inicial sera

recuperada en 1 afio, 2 meses y 19 dias.
7.4.6.6 Anélisis de Sensibilidad.
El analisis de sensibilidad adopta los resultados de un modelo cuando cambian

las circunstancias de alguna variable, es decir trata de manifestar las

variaciones de rentabilidad del proyecto debido a la modificacién de uno de los
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componentes del modelo analizado, como es el caso de incrementar sus costos
y disminuir sus ingresos. Para ello se procede a calcular la nueva tasa interna
de retorno y asi se puede conocer si el proyecto es o no sensible a las

variaciones.

Luego de realizar los analisis de sensibilidad se ha obtenido que el proyecto
puede soportar un 11.40% de incremento en los costos, y un 9.50% de
disminucién en los ingresos, si se sobrepasa de los porcentajes encontrados,
el proyecto se afecta financieramente, con la informacion expuesta se tiene que
el proyecto es viable ya que soporta variaciones en los diferentes factores
externos de tipo econémico que puedan causar turbulencia en la gestion de la

empresa. Seguidamente se exponen los dos cuadros en estudio.



CUADRO N° 48

SENSIBILIDAD CON EL 11.40 % DE INCREMENTO EN LOS COSTOS
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ANOS | COSTO | COSTO | INGRESO ACTUALIZACION
TOTAL TOTAL | ORIGINAL ™F 30 FACTOR VALOR FACTOR VALOR
ORIGINAL OR'%'NA'- NETO ACT. ACTUAL ACT. ACTUAL
11.40% 45.00% 46.00%
0 - -
1 | 268,742.12| 299,378.73 | 322,490.55 | 23,111.82 | 0.689655172 | 15,939.19 | 0.684931507 | 15,830.02
2 |287,169.77 | 319,907.13 | 344,603.73 | 24,696.60 | 0.475624257 | 11,746.30 | 0.469131169 | 11,585.94
3 |315,755.15 | 351,751.23 | 378,906.18 | 27,154.94 | 0.328016729 | 8,907.28 0.321322719 | 8,725.50
4 | 319,166.64 | 355,551.63 | 382,999.96 | 27,448.33 | 0.226218434 |  6,209.32 0.220084054 | 6,040.94
5 | 322,658.88 | 359,441.99 | 387,190.65 | 27,748.66 | 0.156012713 |  4,329.14 0.150742503 | 4,182.90
47,131.23 46,365.30
518.97 246.96
| NTIR=  45.68% | TIR DEL PROYECTO = 78.15%
1) DIFERENCIA DE TIR 2) PORCENTAJE DE VARIACION 3)
SENSIBILIDAD

Dif.Tir. = Tir proy. - Nueva Tir

Dif.Tir.

32.48%

% Var. = (Dif. Tir / Tir del proy.) *100

% Var. =

41.55%

Sensib. = % Var./ Nueva Tir

Sensibilidad

0.9

INTERPRETACION: Al obtener una sensibilidad de 0.91 significa que el proyecto soporta un incremento en los
costos hasta 11.40%, si sube mas la sensibilidad llegara a 1 o0 mas y el presente proyecto sera sensible o
afectado por el incremento en mencion.




SENSIBILIDAD CON EL 9.50 % DE DISMINUCION EN LOS INGRESOS

CUADRO N° 49

COSTO | INGRESO | INGRESO ACTUALIZACION
TOTAL | ORIGINAL [ ORIGINAL - Frujo FACTOR VALOR FACTOR VALOR
ORIGINAL NETO ACT. ACTUAL ACT. ACTUAL
9.50% 45.00% 46.00%
268,742.12 | 322,490.55 | 291,853.95 | 23.111.82 | 0.689655172 | 15,939.19 0.684931507 | 15,830.02
287.169.77 | 344.603.73 | 311,866.37 | 24.696.60 | 0.475624257 | 11,746.30 0.469131169 | 11,585.94
315,755.15 | 378,906.18 | 342,910.09 | 27,154.94 | 0.328016729 8,907.28 0.321322719 | 8,725.50
3190,166.64 | 382,999.96 | 346,614.97 | 27.448.33 | 0.226218434 6,209.32 0.220084054 | 6,040.94
322,658.88 | 387,190.65 | 350,407.54 | 27,748.66 | 0.156012713 4.329.14 0.150742503 | 4,182.90
47.131.23 46,365.30
518.97 246.96
NTIR=  45.68% | | TIRDEL PROYECTO = 78.15%
DIFERENCIA DE TIR 2) PORCENTAJE DE VARIACION 3)
SENSIBILIDAD

32.48%

% Var. = (Dif. Tir / Tir del proy.) *100

% Var. =

41.55%

Sensib. = % Var./ Nueva Tir

Sensibilidad

0.9
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INTERPRETACION: Al obtener una sensibilidad de 0.91 significa que el proyecto soporta una disminucion en sus
ingresos hasta el 9.50%, si sube mas la sensibilidad llegara a 1 o mas y el presente proyecto sera sensible o
afectado por la disminucién en mencion.
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8. CONCLUSIONES

- En el mercado objeto de estudio que se constituye en la ciudad de
Loja, en cuanto a comercializar parquet para cubrir suelos se ha
obtenido una demanda insatisfecha de 38.232 metros cuadrados del
producto en el primer afio, lo cual representa un significativo mercado

disponible.

- Con el estudio técnico se puede determinar que el equipo a utilizar
es de facil adquisicion en nuestro medio ya que estos no son de alta
tecnologia, mas bien son utilizados para seguridad y salvaguardia del
producto durante el transporte de la planta matriz hacia su destino, asi
como también los insumos necesarios se los encuentra en el lugar de
produccion del producto, en cantidades suficientes y con la mejor
calidad para en momentos determinados no tener problema de escasez

de materia prima.

- Es necesario que el proceso de produccion de parquet de guayacan
sea dirigido y controlado por personas con experiencia en procesos
similares, mismos que controlaran el ingreso de materia prima y los

productos finales.

- En lo que se refiere a las inversiones, se necesita un total de
$46.612,26 estableciendo un monto no exagerado ya que como se

manifestd el camioén y los equipos de transporte son basicos, ademas la
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estructuracion legal se la realiza por Unica vez, y en lo que tiene que ver
a activos circulantes o capital de trabajo, este tendra una rotacion
mensual ya que la produccidbn y venta del parquet es realizada

mensualmente.

De acuerdo al VAN el presente proyecto nos da un valor positivo lo cual
asegura que la inversion tenga un valor significativo luego de los 5 afios
de vida util del proyecto. Ademas para el presente proyecto la TIR es de
78.15%, siendo este valor mayor a las tasas pasivas del banco, por lo
cual el proyecto es aceptable y ejecutable. Se ha obtenido también la
relacion beneficio costo, misma que asegura que por cada doélar que deba
la empresa se tiene 1.20 dolares para pagar, lo cual refleja liquidez y el

margen de utilidad.

Para el presente proyecto, los valores de sensibilidad, reflejan que la
empresa soporta un 11.40% de incremento en los costos y un 9,50% de
disminucién en ingresos por lo cual el proyecto es aceptable al otorgar un

margen de error en célculos de mercado, técnicos y financieros.
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9. RECOMENDACIONES

Aprovechar el mercado existente ya que se presenta gran interés por
parte de la poblacion lojana en adquirir pisos a base madera pues estos
son considerados saludables, lujosos y elegantes en comparacion a

otras cubiertas como el Graiman, baldosas entre otros.

Mantener y mejorar los costos de produccion y comercializaciéon pues
estos estan ubicados en porcentajes relativamente bajos en comparacion
a la competencia, para que el producto tenga siempre buena
aceptabilidad, en lo referente a la materia prima, se recomienda seguir
utilizando la madera de Guayacan, pues esta es considerada un material
de alta durabilidad y calidad ademas de su variada presentacion de vetas
o formas naturales de la madera que mejoran la presentacion del trabajo

terminado.

Se debe aprovechar las lineas de crédito de la CFN, a una tasa de
interés del 11% anual lo cual favorece a las conveniencias del presente
plan de negocios ya que otorgan 2 afios de gracia, permitiendo tener mas

tiempo para hacer trabajar el capital.

Lograr que el proyecto sea puesto a consideracion ante la SENPLADES,
MIPRO, para establecer este emprendimiento que identifica los proyectos

asociativos e inclusivos que se podrian dar, al necesitar los sembrios de
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grandes extensiones de Guayacan y estableciendo asi mismo el

financiamiento para su reforestacion para reducir el impacto ambiental.
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11. ANEXOS.

ANEXO N° 1

ENCUESTA APLICADAS A EMPRESAS COMERCIALIZADORAS

) UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Estimado Sefior(a)

Con el objeto de realizar un estudio sobre la factibilidad de impulsar una
empresa que comercialice parquet en la ciudad de Loja, nos dirigimos hacia
Ud. en calidad de distribuidor local, para solicitarle su mayor sinceridad al
contestar las siguientes preguntas.

Datos Generales:
Sector Norte ()
Sector Centro ()
Sector Sur ()
Marque con una X s

us respuestas en los espacios de llenado:

1) Indique si su empresa produce parquet o Unicamente lo
comercializa en la ciudad de Loja.
Produce Parquet () Unicamente ()
comercializa en Loja

Si respondi6é la opcidén a, continle caso contrario le agradecemos por
su comprension.

2) Manifieste quienes son sus clientes actuales en la localidad para
comercializar el parquet.

Familias que construyen
Arquitectos e Ing. Civiles
Otros

—~ A~
— N
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3) El parquet que Ud. expende o comercializa es realizado a base de

gue madera
Eucalipto ()
Guayacan ()
Otro ()

4) Que criterio tiene sobre el parquet de guayacan, en base a los
resultados con los clientes.

Gran calidad ()
Mediana calidad ()
Baja calidad ()

5) Experimenta en su empresa comercializadora escasez de
parquet durante el afio por situaciones de clima, aspectos
legales, transporte, prohibicién de tala etc.

6) Indique la cantidad aproximada en metros cuadrados de parquet
gue Ud. comercializa al afio.

10000 a 20000
20001 a 30000
30001 a 40000
40001 a 50000
50001 a 60000

AN AN S S
— N

Manifieste cual es el precio aproximado que Ud. paga actualmente
por cada metro cuadrado de parquet.

$3
$4

—~
~— —
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$5 ()
$6 ()
$7 ()

8) Esta Ud. conforme con el precio y la calidad del parquet que
actualmente compra para sus construcciones.

SI () NO ( )
9) En caso que una empresa proveniente del canton Huaquillas
provincia de ElI Oro le oferte parquet a base de guayacan
Garantizando calidad y ofertando un precio cémodo, compraria Ud. este
parquet para comercializarlo en nuestra ciudad.

10)Si respondi6 afirmativamente la pregunta anterior, cual es el tipo de
parquet de preferencia para comercializar en la ciudad.

Pequefio (
Mediano (
Grande (

N N N

11)Qué criterio tiene acerca del precio actual del parquet que le venden
para la comercializacién en Loja.

Excesivamente alto
Alto

Normal

Bajo

AOWNPRE
—_~ A~~~
~— — — —

12) ¢Qué medios de comunicacién utiliza para informarse con mayor
frecuencia de noticias y nuevos productos para la construcciéon —
pisos de madera?

Television ()
Radio ()
Internet ()

13) ¢Sisurespuesta fue latelevision, que canal local sintoniza?

Prensa ( )

UV Television () Ecotel ( ) TVSur ()
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13.1) ¢Qué horario?
( ) 12h00a18h00 ( ) 18h00 a 24h00 ( )
06h00 a 12h00
Otros horario, Indique:

14) ¢Sisurespuestafue laradio, gué emisoras locales escucha?

LuzyVida ( ) Matovelle ( ) Cariamanga ( )
Otras radios, Indique:

14.1) ¢Qué horario?
06h00a 12h00 ( )  12h00a 18h00 ( ) 18h00 a 24h00 ( )

Otros horario, Indique:

15) ¢Sisurespuestafue la prensa, qué emisoras locales escucha?

LAHORA ( ) CRONICA ( ) CLASIFICADOS ( )
Otras radios, Indique:

¢,Qué horario?
Lunes - viernes () Sabado - Domingo () Otros ( )

Otros horario, Indique:
SUGERENCIAS:

Gracias por su colaboracién.
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ANEXO 2.
ENTREVISTA A PROVEEDORES.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Con el objeto de realizar un estudio productivo en el sector madera en para

la ciudad de Loja, solicitamos brindarnos la siguiente informacion.

DATOS GENERALES:

Nombre de la empresa: ......c.cvoviiiiiiiiiiccrr e

Tipo de Actividad: ........ccooeiiii i

L] o T = T oY 1P

DATOS INVESTIGATIVOS:

12.¢:Qué tipos de productos ofrece como comercializador a la ciudad
de Loja en pisos y que presentacién en M2?

Parquet () ( pacasde...... M2)
Tablon ()
Piso flotante ()
Otro ()
D O U= | TR

13.¢Cuantos afios esta en este negocio

1 afo ()
2 afios ()
3 afios ()
Otro ()

14.Que cantidad aproximada semanal vende a Loja en parquet
Unicamente.

10000 a 20000
20001 a 30000
30001 a 40000
40001 a 50000
50001 a 60000

AN AN S S A
— N N

15.¢,Cree Ud. que las ventas de parquet para Loja han subido o
disminuido en que porcentaje aproximadamente.



SI ()

NO ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
ANEXO N° 3

VALOR DEL VEHICULO
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ACTIVOS UNIDAD CANT. V. UNIT. V. TOTAL
Vehiculo Hino- UNIDAD 2 19.000 | 19.000,00
Camion
TOTAL 19.000,00
ANEXO N°4
VALOR DEL EQUIPO PARA EL TRANSPORTE
EQUIPOS DE PLANTA CANT. V. UNIT. V. TOTAL
Gata Hidraulica 180 13 2340
Juego de llaves 1 400 400
Juego de destornilladores 4 120 480
Cable de paso de energia 5 70 350
Llave universal para aros 3 120 360
Extinguidor 1 150 150
TOTAL 4.080,00

La informacion sobre el camion y el equipo que se expone, se la obtuvo

de facturas proforma hechas a empresas y concesionarias locales y de

Quito, estas son las encargadas de distribuir este tipo de equipo en

nuestro pais.

ANEXO N° 5

VALOR DE LA MATERIA PRIMA DIRECTA

Materia Prima Unidad

Cantidad

V. Unitario

V. Anual
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PARQUET METROS 19.448 12,00 233.376,00
TOTAL 233.376,00
ANEXO N° 6
PROYECCION DE LA MATERIA PRIMA DIRECTA

ANOS Metros de VALOR VALOR
parquet ANUAL ANUAL
1 19448 233.376,00 233.376,00
2 20592 247.104,00 249.575,04
3 22880 274.560,00 277.305,60
4 22880 274.560,00 280.078,66
5 22880 274.560,00 282.879,44
ANEXO N° 7
VALOR DE LA CARGA FABRIL
Especificacion | Unidad | V/unitario Cantidad V/ Anual
Llantas Unidad 160 12 1920,00
Baterias Unidad 150,00 1 150,00
Aceite Galén 25,00 4 100,00
Diesel Galon 1,03 3120 3213,60
imprevistos 3% 161,51
Total 554511
ANEXO N° 8
PROYECCION DE LA CARGA FABRIL
ESPECIFICACIO . . . - N
N ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1.978,1 | 1.997,9
Agua 1.920,00 | 1.939,20 1.958,59 g 5
Baterias 150,00 151,50 153,02 15455 | 156,09
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Aceite 100,00 103,10 106,30 109,59 | 112,99
Diesel 3.213,60 | 3.229,67 | 3.245,82 3'222’0 3'2;8’3
ANEXO N° 9

SUMINISTROS DE OFICINA
ESPECIFICACION UNID. V. UNIT. | C. ANUAL V. TOTAL
Hojas Resmas 2 3,75 7,5
Carpetas-Archivo unidades 0,40 20,00 8
Esferograficos (docena) 2,50 2,00 5
Tinta impresora (cartucho) 3,50 8,00 28
Notas de pedido -300 | block - 100 2 13 26
Facturas — 300 block - 100 2 15 30
Notas de venta -300 | block - 100 2 12 24
Retenciones — 300 block - 100 2 13 26
Hojas de ruta -200 block - 100 2 8 16
Carpetas - Folder unidades 5 3 12,5
TOTAL 183,00
ANEXO N° 10
VALOR DE REPARACION Y MANTENIMIENTO
DENOMINACION VALOR | ALICUOTA VALOR
ANUAL
Vehiculo 19.000 2% 380,00
Equipo de Transporte 4.080 2% 81,60
TOTAL 23.080 461,60
ANEXO N° 11
PROYECCION DE REPARACION Y MANTENIMIENTO
ANOS  |PROYECCION
1 461,60
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2 475,91
3 490,66
4 505,87
5 521,56
ANEXO N° 12
GASTOS GENERALES POR SERVICIO
GASTOS PRECIO CANT.
UNID. TOTAL
GENERALES UNIT. ANUAL
Shampoo Vehicular Envase 7,00 12,00 84,00
Papel Higiénico Rollos 0,25 24,00 6,00
fundas
Detergente 3,21 12,00 38,52
500gr
Escobas unidades 1,50 6,00 9,00
Uniformes de trabajo Unidades 35,00 2,00 70,00
TOTAL 207,52
ANEXO N° 13
COSTOS ADMINISTRATIVOS TOTALES
£ VALOR
ESPECIFICACION TOTAL
Sueldos -
Suministros de oficina 183,00
Gastos Generales 207,52
Imprevistos 3% 11,72
TOTAL 402,24
ANEXO N° 14
PROYECCION DE LOS COSTOS ADMINISTRATIVOS
- , GASTOS
ANO | SUELDOS | SUMINISTROS | TELEFONO IMPREVISTOS | TOTAL
GENERALES
1 - 183,0 0,0 207,5 11,72 402,24
- 188,7 0,0 2140 12,08 414,70
3 - 1945 0,0 220,6 12,45 427,56
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200,6 0,0

227,4

12,84

440,82

206,8 0,0

234,5

13,24

454,48

ANEXO N° 15

GASTOS DE SUELDOS Y SALARIOS DE VENTAS

DENOMINACION CHOFER 1 [AYUDANTE
2
Remuneracion Unificada 800,00 600,00
Décimo tercero 66,67 50,00
Décimo cuarto 24,33 24,33
Vacaciones 33,33 25,00
Aporte patronal 12,15% R.U 97,20 72,90
Fondos de Reserva
Aporte al IECE 0,5% 4,00 3,00
Aporte al SECAP 0,5% 4,00 3,00
TOTAL 1.029,53 778,23
NUumero de Personas 1 1
TOTAL MENSUAL 1.029,53 778,23
TOTAL ANUAL 12.354,40 9.338,80
ANEXO N° 16
VALOR TOTAL DE LOS PUBLICIDAD EN VENTAS
PUBLICIDAD FACTOR | CANTIDAD PRECIO TOTAL
Radio Avisos 36 6 216
Medios Escritos Pagina 15 20 300
Medios
o Segundos 12 24 288
Televisivos
TOTAL: 804
ANEXO N° 17

GASTO TOTAL DE VENTAS

ESPECIFICACION

VALOR
ANUAL
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Publicidad 804,00
Sueldos 21.693,20
Imprevistos 3% 674,92
TOTAL 23.172,12
ANEXO N° 18
PROYECCION DEL TOTAL DEL VENTAS
ANO SUELDOS |PUBLICIDAD |IMPREVISTOS TOTAL
1 21.693,20 804,00 674,92 23.172,12
2 23.765,69 828,92 737,84 25.332,45
3 24.502,43 854,62 760,71 26.117,76
4 25.262,00 881,11 784,29 26.927,41
5 26.045,12 908,43 808,61 27.762,16
ANEXO N° 19
TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
TASA
. . PAGO
ANO | PRESTAMO DE AMORTIZACION SALDO
. ANUAL
INTERES
0 - - - 20.000
1 20.000 2.200 22.200 20.000
2 20.000 2.200 22.200 20.000
3 20.000 2.200 6.667 8.867 13.333
4 17.800 1.958 6.667 8.625 6.667
5 15.842 1.743 6.667 8.409 -

El monto del crédito obtenido es de 20.000 délares, el interés anual es del
11%, con 2 afos de gracia y para un tiempo de 5 afios, la linea que nos
otorga la CFN, es la del FOPINAR, entendiéndose que los dos primeros

afios solamente se pagara intereses y que a partir del 3er afio se cancelara
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conjuntamente capital e interés. Ademas seguidamente esta la amortizacion

del activo diferido, a igual interés pero sin afios de gracia.

ANEXO N° 20
AMORTIZACION DEL ACTIVO DIFERIDO
- . . PAGO
ANO | PRESTAMO | INTERES | AMORTIZACION SALDO
ANUAL
0 309,00
1 309,00 33,99 61,80 95,79 247,20
2 247,20 27,19 61,80 88,99 185,40
3 185,40 20,39 61,80 82,19 123,60
4 123,60 13,60 61,80 75,40 61,80
5 61,80 6,80 61,80 68,60 -
ANEXO N° 21
DEPRECIACIONES
DENOMINACION VALOR VIDA % DE VALOR DEPRE | VALOR /
- ACTIVOS HISTORICO | UTIL | DEPRE |RESIDUAL C RESCATE
C ANUAL
Vehiculd 19,000 5 20% 3800
3,800.00 |3,040.00
Equipo para 4,080 10 10% 2244
transporte 408.00 [367.20
SUBTOTAL
3,407.20
TOTAL: 23,080 23,080
3,407.20 16,044.00
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ANEXO N° 22
FICHA DE RESUMEN DEL PROYECTO APROBADO.

a. TEMA:

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA AMPLIACION
DE COBERTURA DE LA EMPRESA “EL
PARQUET” DE LA CIUDAD DE HUAQUILLAS
HACIA LA CIUDAD DE LOJA

b. PROBLEMATICA

El mundo de hoy esta atravesando una crisis Socio econdémica general en
donde el fendbmeno de la globalizacion ha transformado la estructura
econdmica, politica, social, cultural, productiva y medio ambiental, debido
a ello los constantes cambios del entorno obligando a todos los paises a ser
competitivos ya que actualmente el éxito de cualquier emprendimiento
depende principalmente de la flexibilidad y de la capacidad de la innovacion

gue tenga la gente que participa en la organizacion.

La globalizacion es el proceso por el que la creciente comunicacion e
interdependencia entre los distintos paises del mundo unifica mercados,
sociedades y culturas, a través de una serie de transformaciones sociales,

econdmicas y politicas que les dan un caracter global.
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La vida econdmica ha experimentado profundas transformaciones en las
Ultimas décadas que han venido a configurar nuevos escenarios para los
intercambios comerciales, requiriendo de los agentes econdmicos nuevas

habilidades y destrezas para una eficiente insercion en los mercados.

La crisis mundial se expresa en una reduccion de las exportaciones, bajas
remesas, reduccion de las fuentes internacionales de crédito, aumentos de
desempleo y la pobreza, la crisis afecta mas en el ambito comercial que en el
financieros, los problemas socio econdmicos es un proceso continuo y
dindmico, que desafia las leyes de los paises en desarrollo, en el sentido de
gue desnuda irregularidades respecto a leyes de proteccion a trabajadores,
proteccion del medio ambiente y formas de establecer negocios con
corporaciones que si bien pueden dar trabajo a la mano de obra desocupada,
también pueden beneficiarse de irregularidades subsistentes en un

determinado pais.

Los empresarios, emprendedores y visionarios acuden al cambio del
enfoque empresarial aplicando alternativas competitivas como planes de
negocios direccionados a la flexibilidad de los procesos, organizacion

como en la calidad, productividad, rentabilidad, y satisfaccion al cliente.

El plan de negocios es una alternativa que ayuda al empresario a analizar el
mercado y planificar la estrategia de su negocio, en América Latina se
considera a los negocios y empresas como elementos fundamentales para

dinamizar las economias, es necesario orientar al empresario a emprender
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en planes de negocios que le permitan un rendimiento favorable
determinando algunas ventajas competitivas que transformen el futuro con

tendencias de desarrollo.

La aplicacion de conceptos y técnicas con un basamento cientifico, que les
permita identificar, describir y analizar las oportunidades de negocio, asi
como examinar su viabilidad técnica, econdémica y financiera, apoyandose en
procedimientos y estrategias que contribuyan a convertir esa oportunidad de
negocio en un proyecto empresarial, con la definicidén y aplicacién de politicas

de marketing idéneas que posibiliten alcanzar el objetivo.

Los problemas Socio econémicos en el Ecuador, no son distintos a los que
empuja a nuestra América Latina a las corrientes econd6micas de la
globalizacion y los modelos socio econémicos imperantes atreves de la
liberacibn de mercados , escudos fiscales favorables para Ilas
transnacionales, pobreza, migracion,  desempleo,  analfabetismo,
delicuescencia, problemas de gobernabilidad, populismo, proteccionismo
militar entre otras causas, la situacion es critica en cuanto se refiere a la
oferta de empleo dado que por politicas anti populares acabo con el trabajo
estable segun el Ministerio del Trabajo y Finanzas se calcula que el afio
2010 el desempleo abierto supera el 10.3% el subempleo 58.63% con un
10% de la poblacién PEA, con tendencia al alza por los problemas politicos y

econdémicos que inciden por la incertidumbre.®

¢*PEARSON, Barrye (2003),Estrategias de Negocios”, TM Editores primera
edicién, Bogata
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La participaciéon del emprendedor ecuatoriano constituye un elemento
esencial en la elaboracion de estrategias exitosas para el desarrollo
empresarial sostenible, a pesar de todas las vicisitudes que genera la
inestabilidad econdémica, financiera, la incertidumbre politica como los riesgos
altos de inversion, si embargo el empresario empuja al cambio ,la innovacién
y a la productividad, el valor principal de los planes de negocios seré la
creacion de proyectos que permitan que evalle todos los aspectos de la
factibilidad econdmica y la iniciativa comercial con una descripcion y analisis

de las perspectivas empresariales.

Los planes de negocios de las diferentes empresas ecuatorianas se basan
en la negociacion del cambio de los productos o servicios de forma que las
empresas toman riesgos de ciertos costes, planificacion y organizacion que
ejecuta cuidadosamente sus planes para llegar a ser competitivos, en
Huaquillas los problemas socio-econdmicos han generado una serie de
cambios negativos como el contrabando, incertidumbre, restricciones
fiscales, disminucién del libre intercambio mercantil, inseguridad civil y social,

vandalismo y sicariato.

El Desempleo en Huaquillas es del 8.5% del PEA, el subempleo de 52% de
la poblacién activa econémicamente, la migracion también es un fenbmeno
social compartido su saldo es 3.8% de su poblacion que han salido al
exterior, su labor eminentemente comercial y turistico que produce algunos

efectos sociales favorables como la prestacién de bienes y servicios , el
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intercambio comercial con el Perd, la exportacion de productos del mar
como camaron, cangrejo, concha, existen muy pocas plantaciones de
banano ,cacao y café, en el sector agro- industrial no existen industrias
tampoco empresas de exportacion, muy pocas empresas calificadas para
importaciones de bienes y servicio , pero existen gran cantidad de comercio
informal que realizan transacciones como venta de productos tanto peruanos

como ecuatorianos y viceversa.

Huaquillas cuenta con pocas empresas dedicadas a la crianza y
comercializacion de camarones y derivaos, el contrabando en cuanto se
refiere a gasolina, gas, azucar, arroz y productos de primera necesidad es
una forma de sobrevivir de la poblacion dado que no genera otro tipo de
actividad, las empresas y negocios de la ciudad no han despegado con
suficiente estructuracion técnica, fortaleza y dinamia competitiva a causa de
un sinnumero de limitaciones como la vision a proyectar y desarrollar
estrategias que sustenten operatividad e innovacion. No se debe olvidar que
un plan de negocios es un valioso instrumento que sirve para reflexionar
sobre los asuntos criticos de un emprendimiento, y se utiliza como un

documento de consulta permanente para medir los avances de la empresa.

La empresa “El Parquet” de la ciudad de Huaquillas tiene su actividad
comercial en la produccién y comercializacién de parquet, cuyo producto ha
sido posicionada en el mercado local y en algunas ciudades como Arenillas,
Rosa. Machala, la parte alta de El Oro. La comercializacion del pargquet en

ciudades de la Sierra como Cuenca, Azogues, Riobamba, Loja y su
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provincia ha tenido su repunte, sin embargo es necesario anotar que la
produccion no es suficiente para satisfacer la demanda dado que los
proveedores de materia prima no cumplen con los compromisos adquiridos,
problemas con autoridades por la tala de arboles de madera como también

limitaciones en los canales de distribucion de la empresa.

Los limitados conocimientos administrativos del duefio de la empresa, no
permite un desarrollo sustentable de la produccion en funcion de las ventas y
de la inversién, tampoco tiene lineamientos estratégicos para impulsar la

productividad del parquet con un mejoramiento tecnolégico

Es asi que la empresa “El Parquet” dedicada a la produccion y
comercializacién de parquet siente la necesidad de ampliar su mercado y
servicio a sus clientes implementando un plan de negocios que le permita
tener un desarrollo sostenible en las diferentes areas de la organizacién
empresarial, como es de conocimiento que el parquet, el tablén y la madera
son conductores de calor, y su uso es limitado en las zonas tropicales y
costeras dado que su ambiente guarda altos indices de humedad y en la
mayoria de los meses del afio tenemos temperaturas promedio de 30° a 34°

C.

En Huaquillas y su zona de influencia es calido seco y la materia prima para
la produccion de parquet (guayacan) tiene la ventaja de un secado rapido y
una variedad de veteados del producto.

Por estas consideraciones la fabricacion del parquet se realiza en Huaquillas

a pesar que la demanda es muy escasa debido a las condiciones climaticas
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antes mencionadas, considerando la complejidad y dinamica de los
mercados actuales, la empresa “Parquet “considera su crecimiento y
competencia en funcion de las variables de viabilidad, rentabilidad,

productividad, riesgo, control de la calidad, eficiencia y eficacia.

Por lo tanto la empresa “El Parquet” de la ciudad de Huaquillas quiere
ampliar su mercado a la ciudad de Loja implementando un plan de Negocios,
gue instrumentara la empresa de parquet en la ciudad de Loja nos servira
para examinar el desempefio del negocio, ampliar, focalizar e investigar el
mercado objetivo, ayudara a planificar e identificar estrategias competitivas,
identificar oportunidades, como también mapear la comercializacion y sus

canales de distribucion.

Por estas consideraciones considero que la empresa de “Parquet’ de la
ciudad de Huaquillas debe realizar un Plan de Negocios para la
ampliacion de cobertura hacia su mercado objetivo la ciudad de Loja
gue le permita mejorar los resultados competitivos y aprovechar al maximo

todos los recursos que estan a disposicién en la empresa.

c. JUSTIFICACION

c.1 Académica.- La Universidad Nacional de Loja, ha venido realizando
importantes cambios académicos que le han permitido mejorar en calidad la

educacién superior asi, como la implementacion del modelo pedagdgico
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alternativo SAMOT, el cual utiliza la investigacion como eje vertebrado de la
docencia e interaccion con la colectividad, la importancia de este trabajo
investigativo radica en la necesidad de aplicar los conocimiento adquiridos y

coadyuvar a la sociedad con posibles soluciones.

Al realizar este trabajo investigativo estan enmarcados en nuestro campo
ocupacional y como futuro Ing. Comercial debemos conocer con su afan de

cumplir con los objetivos de investigacion, formacion profesional y técnica.

c.2 Social.-.

Con el presente proyecto investigativo nos permite aportar a la ciudadania de
Huaquillas y de Loja a nuestros clientes con un servicio de calidad,
asegurando y garantizando la comodidad y la inversion, en el aspecto social
la empresa “Parquet” aportara con posibles alternativas de desarrollo y de
emprendimiento, apoyando asi la utilizacion de mano de obra e
interrelacionando con otras empresas de tal manera que se mitigue en algo

la desocupacién en la ciudad de Huaquilas y de Loja.

c.3 Econdmico.- La economia es el eje fundamental del pais, por tal razon
se pretende dinamizar el mercado demandando del mismo insumos y materia
prima etc. La ciudad de Huaquillas y de Loja contara con el aporte
economico que genera la empresa “El Parquet en todas sus actividades

como en la relacién con otras empresas tanto en suministros, materia prima
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tecnologia etc., por lo tanto su poblacién recibira generacion de empleo como

indirecto e directo.

El presente trabajo contribuird a la empresa contar con un plan de negocios
gue le permita réditos econémicos y que le permitird alcanzar los objetivos
empresariales, alcanzando de esta manera una eficiente y eficaz ejecucion
de las actividades empresariales, la relacion de oferta y demanda permitira
la inversion y el aumento en las ventas que se reflejara en la capacidad

adquisitiva de los empresarios y cliente.

c.4 Justificaciéon Técnica: Mediante la ejecucion de este proyecto se
pretende incentivar una adecuada aplicacion de diferentes herramientas
administrativas como los planes de negocios para la creacion de unidades
produccion o de servicios y su desarrollo administrativo.

Es asi que la empresa el “Parquet” de la ciudad de Huaquillas aprovechando
la potencialidad del personal y la iniciativa para generar productividad,
apoyando de esa manera al desarrollo empresarial; asi como también crear
un ambiente favorable que propicie el desarrollo de la organizacién y
comercializacibn en su cobertura en la ciudad de Loja, por cuanto la
prosperidad de una entidad no esta ligada a la posesion de recursos fisicos y
tecnoldgicos, sino que se sustenta en la capacidad e inteligencia de sus

miembros como en sus ideas innovadoras, creadoras.
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d. OBJETIVOS

d.1 Objetivo General
e Realizar un Plan de Negocios para la ampliacion de cobertura de la
empresa “El Parquet” de la ciudad de Huaquillas hacia la ciudad de

Loja

d.2 Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado para determinar la oferta y la
demanda potencial del parquet.

e Obtener mediante el estudio técnico el tamafio de la planta, la
localizacion geogréfica y distribucion fisica, determinar la ingenieria
del producto, el proceso productivo de la empresa de parquet.

e Elaborar un estudio organizacional para definir la constitucién legal,
niveles jerarquicos, los organigramas correspondientes a los recursos
humanos para su normal desenvolvimiento, creando un manual de
funciones y manual de procedimientos para el personal que elabora
en la empresa.

e Realizar un estudio financiero, inversiones, financiamiento, y una
evaluacion financiera que permita establecer razones financieras
como el VAN, TIR, B/C, Andlisis de sensibilidad para determinar su

factibilidad de instalacion.
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f. METODOLOGIA

En el presente trabajo investigativo se determind emplear los siguientes

meétodos y técnicas que permitira recopilar informacion confiable y adecuada.

Esto conseguira alcanzar los objetivos propuestos y desarrollar una

planificacion detallada en cada una de sus partes.

f1. METODOS

f.1.1 METODO CIENTIFICO

Este método servira para el trabajo investigativo por ser analitico, objetivo,
claro preciso, verificable y explicativo en el analisis empresarial de la
empresa “El Parquet’, ademas con este método afirmara los conocimientos
de la formacion académica adquirido en la U.N.L. Vinculando la teoria con

la practica durante todo el proceso del proyecto realizado.

f.1.2 METODO DESCRIPTIVO

Ayudara a estudiar la situacién actual por la cual va a atravesar la empresa
de “Parquet’” de la ciudad de Huaquillas en la provincia de El Oro se
conocera los procesos reales, su accionar, se determinara y analizara la
informacion base en donde se abordara con técnicas empiricas y cientificas

como son la observacién directa e indirecta, la encuesta y el muestreo.
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f.1.3 EL METODO INDUCTIVO

Este método permitird en la investigacion el analisis, la concepcion y

comprension de la realidad en general del tema investigado

f.1.4 METODO DEDUCTIVO

Con el método deductivo se analizara la informacion acerca de la empresa
de “Parquet” base en donde se aborda la investigacion de campo, ayudara
a fundamentar hechos concretos como la observacion ,las encuestas, sobre
las cuales procederemos realizar tabulaciones y permitira realizar las
conclusiones, las mismas que permitan llegar a obtener informacion
necesaria real para el desarrollo del presente proyecto y esto conseguira
alcanzar los objetivos propuestos y desarrollar una planificacion detallada en
cada una de sus partes

f.1.5 DISCIPLINA ESTADISTICA- GRAFICA

Permite establecer graficos estadisticos de la investigacion de la empresa de
‘Parquet” ya que se contara con encuestas que seran tabulados y
presentadas en los respectivos cuadros estadisticos, los mismos que

servirdn de utilidad para una mejor comprension de los datos obtenidos.

f.1.6 DISCIPLINA MATEMATICA
Permite la interpretacion de resultados, en el estudio de la empresa de

“Parquet” se utilizara en la tabulacion de datos y analisis de resultados.
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f2. TECNICAS

f.2.1 LA OBSERVACION DIRECTA

Permitira obtener informacion directa a cerca de las principales variables y

su comportamiento que se aplicara en la investigacion

f.2.2 LA ENCUESTA

Se la utilizara con el fin de obtener informacion sobre la realizacion del
estudio de mercado en la ciudad de Loja con la finalidad de conocer el
grado de aceptacion y comercializacion que tiene la empresa en mencion.
Las encuestas seran dirigidas a los distribuidores de parquet locales ya que
estos son los encargados de venderles tanto a familias como a profesionales
de la construccion locales, arquitectos registrados C.A.L. como a Ingenieros
Civiles registrados C.I.C.L. de Loja por lo que en el presente proyecto no se
puede aplicar encuestas a familias ni a constructores ya que estos les
compran a las distribuidoras locales y se estaria duplicando la informacion
cuantitativa. Asi los distribuidores de parquet en la ciudad de Loja son en un

namero de 12. Asumiendo como el total de la poblacion.

f.2.3 LA ENTREVISTA

Dirigida a la competencia es decir 3 distribuidores de parquet para la

provincia de Loja en madera diferente al guayacan, considerando que en la
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ciudad de Loja no existen empresas productoras de parquet: Numero de

entrevistas tres.

f2.4 LA POBLACION Y MUESTRA: En Estadistica el tamafio de la

muestra es el nimero de sujetos que componen la muestra extraida de

una poblacion, necesarios para que los datos obtenidos sean representativos

de la poblacion.

La muestra es parte de la poblacién con la que se realiza la investigacion o el

estudio, en este caso va a determinar el nUmero de encuestas para aplicar.
PROYECCION DE DISTRIBUIDORES

CUADRO NRO 1

DISTRIBUIDORES DE
ANOS PARQUET EN LA CIUDAD
LOJA (18%)
2007 6
2008 7
2009 8
2010 10
2011 12
2012 14
2013 16
2014 19
2015 22
2016 22

Fuente: Camara de Comercio y Colegios profesionales de la
construccion
Elaborado: El autor


http://es.wikipedia.org/wiki/Estad%C3%ADstica
http://es.wikipedia.org/wiki/Muestra_estad%C3%ADstica
http://es.wikipedia.org/wiki/Poblaci%C3%B3n_estad%C3%ADstica
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Calculo del tamafno de la muestra

Al ser Unicamente 12 empresas para el 2011 que distribuyen el parquet no
se obtendra una muestra ya que es corta la poblacién a la cual se dirige el

presente proyecto.

g. RECURSOS Y FINANCIAMIENTO

En todo ambito y desarrollo institucional es muy importante tomar en cuenta
al talento humano como eje de desarrollo y para la presente investigacion

su integrante respondera con su empefio y dedicacion.

Recurso Humano

e Pavel Marcel Garcia Mendia
e Director de tesis
e Gerente o duefio de la empresa

e Personal que conforma la empresa

Recursos materiales tales como utiles de oficina, computadora, cartuchos
Epson, resmas de papel bond, materiales de oficina, esferograficos,

carpetas, folder, cartuchos de tinta libros, revistas, folletos.

Recursos financieros que se obtendra con la aportacion del postulante los

mismos que se detallan a continuacion:
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CUADRO NRO 2

Descripcion Valor
Reproduccion y  aplicaciéon de | 150,0
encuestas
Materiales y Utiles de oficina 58.0
Levantamiento y digitacion de | 45.0
ejemplares
Uso de internet 12.0
Transporte 100.0
Empastado y otros gastos 250.0
Subtotal 615,0
Imprevistos 10% 61.5
TOTAL 676.5

Elaborado: El autor

Financiamiento El financiamiento del desarrollo del presente proyecto sera
financiado por el postulante previo a obtener el titulo de ingeniero comercial

la cantidad de USD 676.5
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