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a. TITuLo

“PROYECTO DE INVERSION PARA LA IMPLEMENTACION DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA ELECTROCOMPU EN LA
CIUDAD DE ZAMORA”



b. RESUMEN

La investigacion tiene como finalidad la implementacion de una sucursal de la
Empresa ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora. El trabajo se orient6 en la
formulacion del Objetivo General el cual es: Realizar un proyecto de inversion
para la implementaciéon de una sucursal de la empresa ELECTROCOMPU en
la ciudad de Zamora, provincia de Zamora Chinchipe., el mismo que se alcanzo6
utilizando el Método Inductivo logrando determinar en el estudio de mercado
la demanda y oferta del servicio/productos a través de las técnicas de:
observacion directa, las encuestas y la entrevista; el Método Deductivo que
permitié realizar una descripcién sobre la implementacion de la sucursal de la
empresa Electrocompu en la ciudad de Zamora; Método Analitico-Sintético
en donde se realiz6 un estudio de cada una de las partes como son: estudio
de mercado, estudio técnico, estructura legal y administrativa, estudio y
evaluacion financiera que se realizard en la empresa; el Método Matematico
fue utilizado en la elaboracién de presupuestos y proyecciones, asi como
también en el calculo del punto de equilibrio del proyecto, la evaluacién
financiera y la determinacion de los indicadores econémicos que permitan
tomar decisiones al respecto; y, el Método Estadistico de mucha utilidad en el
estudio de mercado al momento de efectuar la interpretaciéon y el analisis de la
informacion recolectada en el mercado. Asi mismo se utilizaran los cuadros y
gréaficos estadisticos. Ademas se utilizé técnicas como la Observacion Directa
que permiti6 determinar aspectos técnicos relacionados con los diferentes

procesos para la implementacion de la sucursal de la empresa Electrocompu,



también sirvi6 como ayuda para determinar la localizacion del proyecto,
ademas fue utilizada para observar aspectos relacionados con la competencia
en cuanto a publicidad, promociones presentacion de los diferentes productos y
servicios.; la Encuestas que fueron aplicadas a los posibles clientes que
tendra la empresa a establecerse permitiendo determinar la demanda de los
productos y servicios las mismas que se aplicaron a las diferentes familias de
la ciudad de Zamora aplicandose a un total de 378 encuestas; Yy, a los
ofertantes es decir a las empresas dedicadas a la comercializacion de
productos y servicios de computadoras como es el caso de 2 y son: Master Pc
ubicada en Sevilla de Oro frente al Banco de Fomento siendo su propietario
Richard Idrobo; y, la segunda Microdata en las calles Diego de Vaca y
Amazonas frente al hotel Chonta Dorada, su Propietario el sr. Hernan Patricio

Ramirez

En el estudio de mercado aplicamos una encuesta a 378 familias de la ciudad
de Zamora y 2 encuestas a las principales entidades de comercio de equipos
de computacion, pudiéndose determinar que existe una amplia demanda

insatisfecha para todos los equipos de computacion.

Dentro del estudio técnico pudimos calcular la capacidad utilizada para el
primer afio de vida util, que seria de 295 computadores de escritorio, 209
Laptops, 94 Impresoras y 115 Tablets, ademas se definié que la localizacion

optima de la sucursal y finalmente se definieron las caracteristicas técnicas



mas idoneas del proyecto, como Distribucion del espacio, procesos y recursos
necesarios.

En el estudio organizacional se caracterizdé la normativa legal vigente en la
empresa, se determind la estructura y la organizacion idénea para la nueva
sucursal.

El estudio financiero permitié establecer que la Inversion inicial sera de
$62.051,09, que se financiara un 35,54% con el aporte de los accionistas y el
64.46% restante con un crédito en el Banco Nacional de Fomento a 2 afos
plazo con una tasa del 15% anual, ademas para el primer afio de vida util del
proyecto se generan unos costos totales de  $440.021,67, unos ingresos de
$492.724,71 y finalmente se determind que los ingresos y la capacidad de la
empresa superaran el Punto de Equilibrio calculado, por lo que la nueva
sucursal desarrollara rentabilidad.

En la evaluacion economica se obtuvo un VAN de $91.527,06se obtuvo
también una TIR de 64,75% muy superior al 15% del costo de capital, ademas
la inversion se recuperara en 2 afios, 9 meses y 25 dias, se definié asi mismo,
una Relacion Beneficio-Costo de 1.13 y finalmente se definid que el proyecto
soportara hasta un incremento de 6,26% de los costos y una disminucioén hasta
5,55% de los ingresos; por lo que todos los resultados de la evaluacion
econdémica son positivos y favorables.

En cada uno de los estudios anteriormente mencionados se ha obtenido
resultados favorables, o que nos permite concluir de forma general, que, es
factible la Instalacion de una sucursal de la empresa ELECTROCOMPU en

la ciudad de Zamora.



ABSTRACT

The research aims to implement a branch ELECTROCOMPU Company in the
city of Zamora. The work was aimed at formulating the general objective which
is: Make an investment project for the implementation of a company branch
ELECTROCOMPU in the city of Zamora province of Zamora Chinchipe, the
same as was achieved using the inductive method. achieving determine the
market study the demand and supply of service / products through techniques:
direct observation, surveys and interviews; The deductive method that allowed
a description of the implementation of Electrocompu company branch in the city
of Zamora; Analytic-synthetic method in which a study of each of the parties as
they are performed: market research, technical studies, legal and administrative
structure, study and financial evaluation to be held in the company; the
mathematical method was used in the preparation of budgets and projections,
as well as in the calculation of the equilibrium point of the project, financial
assessment and determination of economic indicators to take decisions; and
the statistical method very useful in market research when making the
interpretation and analysis of information collected in the market. Likewise, the
statistical tables and charts are used. In addition techniques are used as direct
observation which identified technical aspects regarding the various processes
for the implementation of the company branch Electrocompu, also served to
help determine the location of the project also was used to observe competition-
related aspects in terms of advertising, promotions presentation of different

products and services .; the surveys that were applied to potential customers



that will allow the company to settle determining the demand for the products
and services the same as those applied to the different families of the city of
Zamora apply to a total of 378 surveys; and bidders that is to say to the
companies involved in the marketing of products and services such as
computers 2 are: Master Pc located in Sevilla de Oro versus Development Bank
being its owner Richard Idrobo; and the second Microdata in the Amazon Diego
de Vaca and streets outside the hotel Chonta Dorada, its owner mr. Patricio
Hernan Ramirez.

In the market study applied a survey to 378 families in the city of Zamora and 2
surveys of principals trading computer equipment, and demonstrate that a
broad unmet demand for all computer equipment.

Within the technical study could calculate capacity utilization for the first year of
life, which would be 295 desktop computers, 209 laptops, 94 printers and 115
Tablets, also it defined the optimal location of the branch and finally the
characteristics defined most suitable techniques of project such as space
allocation, processes and resources.

In organizational study current legislation in the company was characterized,
structure and the ideal organization for the new branch was determined.

The financial study established that the initial investment will be $62.051,09,
which finance a 35.54% with the contribution of the shareholders and the
remaining 64,46% with a loan in the National Development Bank to two years
term a rate of 15% per year, in addition to the first year of life of the project a

total cost of $ 440.021,67was generated revenues of $ 492.724,71 and



eventually determined that revenues and the ability of the company exceeded
Point Balance calculated, so that the new branch will develop profitability.

In the economic evaluation it was obtained an NPV of $91.527,06, was also
obtained an IRR of 64,75% well above the 15% of the cost of capital investment
also recovered in 2 years, 9 months and 25 days, defined Also, a benefit-cost
ratio of 1.13 and finally was decided that the project will support up to an
increase of 6.26% in costs and a decrease to 5,55% of revenues; so all the
results of the economic evaluation are positive and favorable.

In each of the aforementioned studies it has favorable results, allowing us to
generally conclude that it is feasible Instaling a ELECTROCOMPU branch

office in the city of Zamora.



c. INTRODUCCION

Hoy por hoy la tecnologia ha abarcado todos los ambitos del desenvolvimiento
humano. Microcomponentes y circuitos electrénicos llenan todos los insumos e
implementos que usamos cada dia. De juguetes a relojes, herramientas a
electrodomésticos, teléfonos celulares a modernas computadoras, podemos
ver la tecnologia facilitando y haciendo mas facil nuestras vidas. Cada dia hay
una nueva aplicacion o desarrollo en donde la tecnologia se amplia e introduce
a través de novedosos productos o servicios. Esta necesidad de acceder a
estos utiles y muchas veces novedosos productos exigen la presencia de
negocios especializados en el asesoramiento y venta de dispositivos de un

amplio rango de utilidades.

Para cubrir las necesidades tecnoldgicas de la ciudad y provincia de Loja es
que en el 2003 se cre6 ELECTROCOMPU, empresa especializada en el
asesoramiento, venta, postventa y distribucion de equipo tecnolégico de calidad
y de precio accesible. A la fecha la empresa distribuye por sobre las 75
diferentes marcas de equipo tecnoldgico, cubriendo las necesidades puntuales

y especificas de personas, empresas e instituciones en el sur del Ecuador.

Las continuas exigencias del mercado de la regién 7 del pais han demandado
de ELECTROCOMPU invertir en una ampliacion comercial continua para
facilitar el acceso tecnoldgico a sus clientes. De igual manera para ofrecer

precios comodos y competitivos al consumidor.



ELECTROCOMPU inicio la importaciéon directa de equipos desde el 2008, asi
como el fortalecimiento de alianzas estratégicas y convenios comerciales con
mayoristas nacionales, esta politica empresarial ha impulsado a la empresa a
uno de los primeros lugares en preferencias del consumidor, gracias a la

variedad en cuanto a productos y precios se refiere.

La expansion comercial es una prioridad para ELECTROCOMPU como
estrategia que posicione a la empresa a largo plazo en el mercado tecnoldgico
de la regidon 7 del Ecuador. Asi, en el 2012 se abri6 la primera sucursal en la
ciudad de Loja, faciltando el servicio y comodidad de los clientes. Las
exigencias y oportunidades del mercado han permitido identificar la imperiosa
necesidad de cubrir efectiva y realmente el mercado del sur, para lo cual se ha
identificado la plaza de la ciudad de Zamora Provincia de Zamora Chinchipe, la

cual pertenece a la zona 7 del pais como la siguiente area de intervencion.

Esta decision esta basada en la densidad poblacional de la ciudad de Zamora,
25.510' habitantes, asi como también la capacidad no satisfecha en la oferta
de equipos tecnoldgicos en el mercado de Zamora, alrededor de 4 empresas.
Estos dos indicadores posibilitan la presencia comercial de ELECTROCOMPU
en la ciudad de Zamora, para lo cual el presente estudio determinara las
condiciones de mercado, econémicas, técnicas y administrativas que permitan
el inicio de la actividad comercial de ELECTROCOMPU en este importante
mercado del sur del Ecuador y que permitan ofrecer a este mercado la misma

calidad y precios que los ofertados en Loja. La expansién comercial de

! Censo de Poblacién y Vivienda INEC 2010
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ELECTROCOMPU es indispensable para abaratar precios, mejorar servicios,
incrementar clientes y posicionar a la empresa como la primera opcion de
suministro de equipo tecnoldgico y soluciones informaticas en el sur del

Ecuador.

En el desarrollo del trabajo se encuentran algunas etapas o pasos entre los
cuales se encuentran la revision de literatura en donde se recoge el argumento
necesario para fundamentar teéricamente la idea de negocio, seguidamente se
plantea los materiales y métodos describiendo los métodos y las técnicas
utilizadas en el desarrollo del trabajo; los resultado son los datos numéricos
obtenidos por el procesos de investigacion del mercado, datos que fueron
recabados mediante la aplicacion de dos encuestas dirigida a los posibles
usuarios los mismos que fueron detectados aleatoriamente en el mercado o
area de influencia y la otra encuesta fue aplicada a los ofertantes de los
productos o sea a las empresas comercializadoras de equipos de computacion
de la ciudad de Zamora.

Estos resultados obtenidos sirvieron para plantear la discusion, en donde se
encuentran cuatro estudios los mismos que son parte de un proyecto de
inversion y son los siguientes:

El estudio de mercado, en él se determina si el proyecto tiene una demanda
favorable que le otorga posibilidades de éxito en el mercado, para lo cual se
hace el analisis en funcién de la demanda potencial, real y la demanda efectiva,
ademas se realiz6 un andlisis de la oferta datos que fueron obtenidos o
facilitados por los ofertantes del servicio en la ciudad de Zamora, con estos

datos se obtuvo la demanda insatisfecha, ademas se realiz6 el plan de
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comercializaciéon tomando en cuenta el producto, precio, plaza ,promocion y
publicidad.

El estudio técnico se plantean algunas etapas como es la localizacion de la
sucursal, el tamafo, la reingenieria de procesos, fljogramas, recursos
necesarios para la implementacion de la sucursal.

Ademas, encontraremos la organizacion legal en la minuta de constitucién y el
estudio administrativo en el cual se da a conocer el tipo de estructura
administrativa que tendra la organizaciéon plasmada en los organigramas y
manuales de funciones.

Luego se plantea el estudio financiero en donde se da a conocer las
inversiones, los presupuestos, los estados financieros y el flujo de caja
mediante el cual se logra la evaluacion financiera aplicando los cinco
indicadores de evaluacion como son: El Valor Actual Neto, la Tasa Interna de
Retorno, la Relacién Beneficio Costo, Periodo de Recuperacion de Capital y el
Andlisis de Sensibilidad con el aumento en los costos y la disminucion en los
ingresos llegando a determinar que el proyecto es rentable de acuerdo a los

resultados de cada indicador.
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d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

RESENA HISTORICA
GRAFICO No.1 ELECTROCOMPU

FUENTE: La empresa.

La empresa ELECTROCOMPU fue creada el 22 de junio del afio 2003 por
tanto la misma lleva aproximadamente 11 afios en el mercado; a través de este
lapso ha ido creciendo y progresando notablemente, pues en su inicio, este se
dio como un almacén pequefio integrado por tres miembros y con un espacio
fisico limitado o pequefio, para su siguiente afio se expandié en cuanto a
espacio fisico se refiere pues paso6 a contar con uno mas grande y amplio, asi
mismo aumento el personal de la empresa; en abril del 2006, se amplid
completamente tanto las oficinas de exhibicion y ventas; asi como también se

amplié el departamento Técnico y aument6 areas de Contabilidad y Gerencia.
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En la actualidad laboran 12 personas dentro de la empresa, las mismas que
estan distribuidas y encargadas del trabajo correspondiente en los
departamentos antes mencionados.

Al contar con un departamento técnico amplio y de mejor calidad tanto fisica
como humana, la empresa también amplia sus servicios como lo son
reparaciones, mantenimiento, cambio de partes 0 piezas, ampliaciones,
actualizaciones, y asesoramiento; aparte de la venta de computadores y partes
0 suministros.

La empresa ha basado su crecimiento en la seriedad que les caracteriza en su
servicio a sus clientes, la cual ha generado la confianza de los mismos y por
ello su acogida.

Filosofia.

La filosofia con la que se maneja y se ha venido manejando la empresa es la
del servicio al cliente antes de la venta, pues lo que se busca es la
comercializacion de computadores, la sociedad de nuestra ciudad tiene
relativamente poco conocimiento de tecnologia y computacién, por cuanto el
objetivo es orientar y asesorar al cliente brindandole los conocimientos
suficientes para elegir la mejor opcién en cuanto a computadores se refiere de
acuerdo a su necesidad y presupuesto.

Para asesorar al cliente y lograr que se incline hacia los producto que ofrecer la
empresa es necesario elaborar algunas estrategias y politicas internas para
demostrar al cliente lo que la empresa a través de los productos y servicios,

pueden hacer por ellos, haciendo obvio que el beneficio sea cliente — empresa.
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Actualmente la empresa ELECTROCOMPU cuenta con una ubicacion central,
es decir es muy buena, estratégica. En cuanto a espacio fisico el local es mas
amplio que el anterior, lo que la ha permitido distribuir bien sus departamentos,
o al menos de mejor manera y con mas amplitud.

Se cuenta con dos vehiculos para transporte de equipos dentro de la ciudad y
servicios a domicilio, entrega de equipos a nivel local y ciertos casos la
provincia.

En cuanto a sus productos hay un gran stock que se conserva en bodega y
otros estan colocados en comodas y elegantes vitrinas que permiten una buena
visibilidad de los mismos y llaman la atencion de los clientes.

La empresa cuenta con personal capacitado en las diferentes areas. Se tiene
un numero aproximado de clientes establecidos, mas o menos un 9% del
mercado local.

La empresa ha realizado promociones en Tv (Ecotel TV, UV televisidn) y radios
como: sociedad, centinela del sur, municipal, cocodrilo, rumba, radio poder;
también conto con una valla publicitaria ubicada en el estadio Reina del Cisne y
actualmente cuenta con publicidad visual en la pantalla LED ubicada en el
centro de la ciudad, asi como en las pantallas ubicadas en algunos buses de
trasportacion local.

Con este andlisis podemos darnos cuenta que la empresa tiene su imagen en
el mercado, que si bien ha establecido un nimero de clientes, asi mismo tiene
a su haber el poder conservar los mismos y a su vez poder ampliar esta cartera

de clientes, y ver la posibilidad de nuevos mercados.
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Entonces la empresa necesita ampliar su cartera de clientes, nuevos clientes,
nuevos mercados, mejor imagen, incrementar su volumen de ventas.
Nombre o Razén Social: ELECTROCOMPU
Es una empresa comercial, privada, constituida bajo sociedad de personas
naturales, con ambito de accion local, dedicada a la comercializacion de partes
y piezas de computadores.

Direccion: Bernardo Valdivieso s/n entre Mercadillo y Azuay.

Telefax: (07) 573511/ 2576103 Celular: 0999281693 / 0995405015

E- mail: ho_electrocompuotmail.com

Inversién: en activos fijos, mercaderia y bancos se asciende a un monto

de $ 150.000. Gerente: Diego Fabricio Hidalgo Moreno

MARCO CONCEPTUAL

Generalidades

Empresa:
“Grupo social en el que a través de la administracion de capital y el trabajo se
producen bienes y los servicios tendientes a la satisfaccion de las necesidades
de la comunidad™.
Empresario:
Actividad de un individuo u organizacion que implica produccién, comercioy / o
servicios.
Servicios:
Los servicios constituyen una de las actividades tipificadas del sector terciario

en un subsector que engloba un grupo heterogéneo de ocupaciones

’BACA URBINA GABRIEL, “Evaluacién de Proyectos 2” Edicién Mcgraw-Hill. México, D. F. Mx/1997




16

indispensables para el funcionamiento econémico. El sector servicios incluye
subsectores tales como: Transporte, educacidon, comunicacidn, comercio,
turismo, seguros, banca y profesionales liberales.
Organizacion:
La transformacion de una organizacion es la utilizacion plena del poder
intelectual del empleado, la sistematica eliminacion del desperdicio y el
retroceso, la apreciacion de la variacion inherente de un proceso, todos los
esfuerzos son parte de un sistema; no se puede cambiar una parte sin que se
afecten las otras partes.
Empleado: Vocablo de sentido general que abarca todas aquellas personas
que trabajan por un sueldo o salario, que presta sus servicios a un empresario.

PROYECTO DE INVERSION
“‘Los proyectos surgen de las necesidades individuales y colectivas de la
persona. Es ella la que importa, son sus necesidades las que deben
satisfacerse a través de una adecuada asignacion de recursos, teniendo en
cuenta la realidad social, cultural y politica en la que el proyecto pretende
desarrollarse. Un proyecto puede ser viable tanto por tener un mercado
asegurado como por ser técnicamente factibles”.?

ESTUDIO DE MERCADO

El Estudio de Mercado es aquella etapa de un proyecto que tiene por objeto
estimar la demanda, es decir la cantidad de bienes y servicios provenientes de
una nueva unidad de produccién que la comunidad estaria dispuesta a adquirir

a determinados precios y en un cierto periodo de tiempo. “Su importancia

*BACA URBINA GABRIEL, “Evaluacion de Proyectos 2" Edicion Mcgraw-Hill. México, D. F. Mx/1997




17

radica en ser una valiosa fuente de informacién acerca del mercado, que
permite tomar decisiones y crear sobre bases reales, encontrando, dirigiendo y
disciplinando acciones que habran de seguirse y evaluarse™.
OBJETIVOS
e Conocer lo que esta sucediendo y que se espera que suceda en el
sector de la economia al cual se pretende incursionar con la empresa.
e Establecer las fortalezas y debilidades de los competidores para
aprovechar oportunidades en cuanto a la satisfaccion de los clientes.
e Verificar que los clientes previstos existen realmente.
e Medir la potencialidad de esta demanda.
e Determinar el precio del producto o servicio.
e Elegir los medios mas rentables para realizar la cifra de negocios, venta,
comunicacion, distribucion etc.
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO
Un mercado se confluyen productores y consumidores para realizar
intercambios de compra venta.
Para conocer el comportamiento de mercado, es preciso reconocer todos y
cada uno de los agentes que, con su actuacién tendran algun grado de
influencia sobre las decisiones que se tomaran al definir las estrategias
comerciales.
Para realizar el presente estudio se determinara cinco tipos de mercado:
+» Mercado proveedor ( quienes nos abastecen)

+ Mercado distribuidor (intermediarios)

4+ SAPAG CHAIN, Reinaldo . y Nassier. Preparacién y Evaluacion de Proyectos



18

¢ Mercado consumidor (los clientes)
% Mercado competidor (la competencia)

% Mercado externo (fuentes externas de abastecimiento)

ANALISIS DE LA DEMANDA (clientes)
DEMANDA
“Es la cantidad de un bien o servicio que puede ser adquirida en un mercado a
cierto precio establecido y durante un periodo de tiempo”.”
La demanda se define como la respuesta al conjunto de mercancias o
servicios, ofrecidos a un cierto precio a una plaza determinada y que los
consumidores estan dispuestos a adquirir.
Conocer la demanda es uno de los requisitos de un estudio de mercado, pues
se debe saber cuantos compradores estan dispuestos a adquirir los bienes y
servicios y a qué precio.
Para realizar el analisis de la demanda se debe tomar en cuenta:
e Lostipos de consumidores.
e Segmentarlos por actividad, edad, sexo, ubicacion geografica, ingresos.
e Conocer los gustos y preferencias.
DEMANDA POTENCIAL.
Se constituye por la cantidad de bienes o servicios que podrian consumir o
utilizar de un determinado producto la totalidad del mercado. Ejemplo:

Consumo de cereales

>BERNARD, y COLLI, J.C. Diccionario de Administracién y Finanzas-
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DEMANDA REAL.

Se denomina demanda real a la demanda verdaderamente ejercida en los
mercados. En si, la demanda real es el nimero absoluto de familias que estan
dispuestas a adquirir el producto.

Para obtener la demanda real tomamos en consideracion lo siguiente:

1. Demanda Potencial

2. Porcentaje de las familias que no consumen

3. Porcentaje de familias que no apoyan al proyecto
4. Porcentaje de familias que no contestan

DEMANDA EFECTIVA. Conjunto de mercancias y servicios que los
consumidores realmente adquieren en el mercado en un tiempo determinado y
a un precio dado. La demanda efectiva es el deseo de adquirir un bien o
servicio, mas la capacidad que se tiene para hacerlo efectivamente a una

determina empresa u ofertante.

DEMANDA INSATISFECHA. Se llama Demanda Insatisfecha a aquella
Demanda que no ha sido cubierta en el Mercado y que pueda ser cubierta, al
menos en parte, por el Proyecto; dicho de otro modo, existe Demanda

insatisfecha cuando la Demanda es mayor que la Oferta.

ANALISIS DE LA OFERTA (competencia)

Definicion.-“Se denomina oferta a la cantidad de una mercancia o servicio que

entra en el mercado a un precio dado en un periodo de tiempo dado”.°

® SELDON, Arthur, PENNACE, FG: Diccionario de economia
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Es la cantidad de bienes y servicios que se pone a disposicion del publico
consumidor en determinadas cantidades, precio, tiempo y lugar para que los

adquieran. Para realizar el analisis competidor se debe tener en cuenta:

El posicionamiento de los competidores en la mente de los clientes.

Fortalezas y debilidades de los competidores.

Quiénes estan ofreciendo ese mismo bien o servicio.

Las caracteristicas de los bienes o servicios de la competencia y el
precio.

PLAN DE COMERCIALIZACION

“El propdsito del plan de comercializacién es de prevenir a la empresa acerca
de su posicién actual y futura, puesto que los alcances de hoy y sus planes
para el futuro depende de juicios anticipados de las condiciones del mercado”’.
La comercializacion es un instrumento de la direccibn de empresas que
suministra a las mismas los medios para disefiar y vender el producto
aprovechando los recursos de la empresa.

El plan de comercializacion esta elaborado en base a:

e Producto

Precio

Plaza

Promocién y

Posventa

7BELL, Martin L., Mercadotecnia, Conceptos y Estrategias., Edit. ContinentalS.A., México., 1971.
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PRODUCTO: “Es todo aquello que la empresa o la organizacion realiza o
fabrica para ofrecer al mercado y satisfacer determinadas necesidades de los
consumidores”™

Producto en marketing, es cualquier objeto que puede ser ofrecido a un
mercado que pueda satisfacer un deseo o una necesidad. Sin embargo, es
mucho mas que un objeto fisico. Es un completo conjunto de beneficios o
satisfacciones que los consumidores perciben cuando compran; es la suma de
los atributos fisicos, psicolégicos, simbdlicos y de servicio.

PRECIO: Los dos determinantes principales del precio son los costos
generales del servicio y la competencia®. La politica de la empresa puede exigir
que el servicio que se vende cubra en su totalidad los gastos de inversion,
manteniendo un fin de lucro, o que se puede bajar mediante descuentos para
acaparar mas el mercado.

PLAZA: “Es el camino que se sigue para distribuir el producto o servicio desde
su lugar de origen hasta el consumidor final°.

En otras palabras se define donde comercializar el producto o el servicio que
se le ofrece. Considera el manejo efectivo del canal de distribucién, debiendo
lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y
en las condiciones adecuadas

PROMOCION-PUBLICIDAD: Se la define como una herramienta comercial
para empujar el producto hacia el consumidor — cliente. Con la promocién, la

compaifiia pretende transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, para

8ARELLAN0, Rolando, Marketing. Enfoque América Latina
9 ARELLANO, Rolando. Marketing Enfoque América Latina.
10BENGOECHEA PUJOL, Bruno “Diccionario de Marketing”.
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gue éstos se vean impulsados a adquirirlo, es un mecanismo de transmision de
informacion.
La Publicidad: es el recurso mas utilizado por las empresas para comercializar
sus productos ya que es la comunicacion masiva, sus mensajes llegan al
publico de forma rapida y generalizada.

ESTUDIO TECNICO
“‘Determina los requerimientos empresariales en funcion de Tamafo vy
Localizacién de la infraestructura fisica, descripcion técnica y descripcion de
procesos, la capacidad de las maquinas (capacidad instalada) y la cantidad de
recursos humano™**.
TAMANO DE LA PLANTA
El tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad real de produccion de un
bien o de la prestacién de un servicio durante la vigencia del proyecto y se
expresa en unidades de produccién por afio, de acuerdo al segmento del
mercado que se obtuvo mediante el estudio de mercado, se determina la
cantidad de productos a producir y asi el tamafio de la planta se puede basar
en la demanda presente y futura.
CAPACIDAD INSTALADA. Es la capacidad maxima disponible
permanentemente de la maquinaria; o el monto de produccién de articulos
estandarizados en condiciones ideales de operacion, por unidad de tiempo.
CAPACIDAD UTILIZADA. Es la fraccién de capacidad instalada que se esta

empleando de la maquinaria o dicho en otras palabras es la produccion

11
JENNER F. ALEGRE, “Formulacidén y Evaluacion de Proyectos de Inversion”, Ediciones e Impresiones Graficas América S.R.L. Jr.
Loreto No. 1696-Befia, 1995.
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lograda conforme a las condiciones que dicta el mercado y que puede ubicarse
por debajo de la capacidad instalada

LOCALIZACION DE LA PLANTA

Tiene por objeto analizar los diferentes lugares donde es posible ubicar el
proyecto, con el fin de determinar o elegir aquel que permita las mayores
ganancias entre las alternativas que se consideran factibles buscando una
mayor utilidad o una minimizacion de costos.

MACROLOCALIZACION: “Es la determinacién de una zona de probable
localizacion: En este nivel primaran consideraciones relativas a criterios
econdmicos que estan incidiendo en los costos globales de produccién”?
MICROLOCALIZACION: Consiste en el anélisis exhaustivo de la region
escogida para determinar la ubicacién concreta del proyecto, en donde se
defina la provincia, parroquia y la ubicacion del terreno.

PROCESO DE PRODUCCION

“Se define como la forma en que una serie de insumos se transforman en
productos mediante la participacibn de una determinada tecnologia
(Combinacion de mano de obra, maquinaria, métodos y procedimientos de
operacion)*®

INGENIERIA DEL PROYECTO. “El estudio de la Ingenieria del Proyecto tiene

como objeto, determinar el proceso de produccion optimo que permita la

localizacién efectiva y eficaz de los recursos disponibles para la produccién.”**

En el Estudio de Ingenieria se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

2 SAPAG CHAIN, Reinaldo . y Nassier. PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS .4ta. ed. Pag. 192

¥ SAPAG CHAIN, Reinaldo . y Nassier. PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS. 4ta. ed. Pag. 1128

14JENNER F. ALEGRE, “Formulacidn y Evaluacion de Proyectos de Inversion”, Ediciones e Impresiones Graficas América S.R.L. Jr.
Loreto No. 1696-Befia, 1995.
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1. Estudio del producto
e Presentacion, embalaje, Normas de calidad
e Caracteristicas, usos
2. Estudio del proceso
e Seleccién del proceso
e Descripcion del proceso
e Disponibilidad de tecnologia
3. Estudio de los insumos
e Materias primas principales
e Materiales indirectos
e Mano de obra
4. Estudio de las instalaciones
e Materia y equipo
e Distribucion de planta y edificio
e Instalaciones principales y auxiliares

e Montaje y cronograma

ESTUDIO ADMINISTRATIVO
“‘Da a conocer como se encuentra conformada la empresa en su area
administrativa y los niveles jerarquicos que representan en la organizacion,
ademas describe el papel que desempefia cada uno, como también se conoce

el tipo de sociedad o compafiia™®.

15VASQUEZ, Victor Hugo., Organizacién Aplicada., lera Ed., Quito-Ecuador., 1985.
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ORGANIZACION LEGAL

Se refiere a la parte juridica de la compafiia que puede ser Sociedad Anénima,
Limitada, Mixta, Comandita simple y Comandita por Acciones, aunque en la

actualidad las comanditas se encuentren en desuso.

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

La organizacion se refiere al establecimiento preciso de los centros de

autoridad y rangos correspondientes de responsabilidad.

Es necesario disefiar una estructura administrativa a través del componente

administrativo de la organizacion, el cual debe integrar 3 componentes basicos.

a. Unidades organizativas

b. Recursos humanos técnicos y financieros

c. Los planes de trabajo

Niveles Administrativos

1) Nivel Legislativo — Directivo

2) Nivel Ejecutivo

3) Nivel Asesor

4) Nivel operativo

5) Nivel auxiliar o de Apoyo

6) Nivel descentralizado
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ORGANIGRAMAS.

“Es un cuadro de organizacion que muestra ordinariamente los agrupamientos

y otras unidades, también las principales lineas de autoridad y responsabilidad
” 16

entre estos departamento y unidades”.

GRAFICO No. 2 ORGANIGRAMA

ORGANIGRAMA

(o) (o) (o (o) (oreme ) (e )

Fuente Croamizscicn de Emoresas de Enrigus B

MANUAL DE FUNCIONES.

Es un instrumento de trabajo que contiene el conjunto de normas y tareas que
desarrolla cada funcionario en sus actividades cotidianas decir define el perfil
del puesto que la Entidad o Empresa requiere para cumplir sus objetivos y
metas.
Un manual de funciones debe contener la informacion clara sobre los
siguientes aspectos:

- Relacion de Dependencia (Ubicacion interna)

- Dependencia Jerarquica (Relaciones de autoridad)

- Naturaleza del trabajo

- Tareas Principales

- Tareas Secundarias

- Responsabilidades

- Requerimiento para el puesto.

'8 VASQEZ, Victor Hugo, ORGANIZACION APLICADA
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ESTUDIO FINANCIERO
La funcion basica del estudio financiero es la determinar el monto de una
inversion y la forma de como financiarlo, conocer los beneficios que se
obtendran al ejecutarla.
INVERSION Y FINANCIAMIENTO
INVERSION
“Es la aplicacion que las personas dan a sus fondos tanto propios como ajenos
y que se realizan con el animo de obtener una rentabilidad o beneficio futuro”’.
La inversibn se compone por los bienes materiales e inmateriales que son
necesarios para el desarrollo de la empresa, entre las cuales se encuentran:
o Activo fijo
o Activo diferido
o Activo circulante o Capital de Trabajo
FINANCIAMIENTO
Es la accion por la que una persona o sociedad consigue capital para su
creacion o funcionamiento. El financiamiento se lo puede efectuar con capital
propio o capital ajeno.
a.- Capital Propio.- Son los que provienen de la emision y venta de
acciones, de aportes en efectivo o en especies de los socios y de las
utilidades y reservas de la empresa.
b.- Capital Ajeno.- Son los que se obtienen de bancos y Financieras
Privadas o de Fomento de Proveedores o a través de la emision de

obligaciones propias de la empresa.

17Fernando Maldonado Arias “FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS” Universidad de Cuenca.
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ANALISIS DE COSTOS

El costo son los gastos que se producen para la elaboracién de un
producto durante un periodo. Se analizan 2 tipos de costos.

a.-  Costo de fabricacion

b.-  Costo de operaciéon

COSTO DE FABRICACION

Son los costos que se relacionan directamente con la actividad
productiva de la organizacion, incluyendo en ellos el costo primo y los
costos generales de fabricacion.

a.- Costo Primo: Comprende:
- Materia Prima Directa
- Mano de Obra Directa
b.- Costos Generales de Fabricacién: Comprende:
- Mano de Obra Indirecta
- Materia Prima Indirecta
- Carga Fabril
- Depreciaciones

ELABORACION DE PRESUPUESTOS
“El presupuesto recoge una prevision de ingresos y costos que se van a
producir en el desarrollo de una actividad en un determinado periodo de

tiempo™®

18Fernando Maldonado Arias “FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS” Universidad de Cuenca.
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Presupuesto de Ingresos: Para la elaboracion de este presupuesto se toma
como referencia el costo unitario para el primer afio de vida util de proyecto,
dato que se lo proyectara para el resto de afios

Presupuesto de Costos: Para la elaboracion de Presupuesto de Costos se
considera igualmente la tasa inflacionaria y se proyecta los costos de
fabricacion y operacion, excepto las depreciaciones ya que su valor es
constante para la vida util del proyecto igualmente la amortizacion del diferido.
Estado de Pérdidas o Ganancias

Es uno de los estados financieros basicos que tiene por objeto mostrar un
resumen de los ingresos y los gastos durante un ejercicio, clasificandolos con
las principales operaciones del negocio, mostrando por consiguiente las
utilidades o pérdidas sufridas en las operaciones realizadas.

El Estado de Pérdidas o Ganancias llamado también Estado de Resultados nos
demuestra cual es la utilidad y la pérdida durante un periodo econémico.
Ingresos: Estan conformados por el resultado de las ventas u otros ingresos.
Egresos: Se forma por la sumatoria del Costo Primo, Gasto de Produccion,
Gastos de Operaciones y Gastos Financieros.

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO : Es un punto de balance
entre ingresos y egresos, denominado como punto muerto porgue en él no hay
ni pérdidas ni ganancias; cuando los ingresos y los gastos son iguales se
produce el Punto de Equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LAS VENTAS

Este método permite conocer cual debe ser el minimo nivel del ingreso que

generen las ventas para no tener pérdida.
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PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA.
Permite conocer el porcentaje minimo de la capacidad instalada que debe
trabajar la empresa para producir, permite obtener sus ventas al nivel de
ingresos que cubran los costos.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA PRODUCCION. Permite
conocer el numero de unidades que se debe producir y comercializar a un
precio determinado para obtener ingresos en los cuales pueda cubrirse los

costos.

ESTUDIO FINANCIERO.

“Se refiere a la factibilidad econémica de un proyecto, cuyo objetivo es ordenar
y sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionaron las
etapas anteriores asi, como elaborar los cuadros analiticos y antecedentes
adicionales, para la evaluacién del proyecto y asi poder determinar la
rentabilidad del proyecto™®.

Este estudio puede dar una buena idea sobre cual es la estructura 6ptima de la
gerencia financiera, permitiendo identificar las necesidades de liquidez y de
fondo de inversion, para asi construir y negociar el plan de financiamiento de
proyecto. El estudio financiero necesariamente inicia de manera muy
exploratoria, en un analisis de los aspectos financieros que podrian incidir
sobre la misma viabilidad de la iniciativa. En la medida que avance sobre la

seleccién de una alternativa, el estudio financiero profundiza en los pormenores

de depreciacién, financiamiento y estrategia de gerencia financiera. Aqui se

10ALARCON, César Augusto. Al Futuro con la Microempresa.
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demuestra lo importante: ¢La idea es rentable?; Para saberlo se tienen tres
presupuestos: ventas, inversion, gastos. Que salieron de los estudios
anteriores. Con esto se decidira si el proyecto es viable, o si se necesita
cambios, como por ejemplo, si se debe vender mas, comprar maquinas mas
baratas o gastar menos.

Hay que recordar que cualquier “cambio” en los presupuestos debe ser realista
y alcanzable, si la ganancia no puede ser satisfactoria, ni considerando todos
los cambios y opciones posibles entonces el proyecto sera “no viable” y es
necesario encontrar otra idea de inversion.

LA INVERSION DEL PROYECTO.

“Son los gastos que se generan para aumentar la riqueza futura y posibilitar un
crecimiento de la produccion. La materializacion de la inversion depende del
agente econdmico que la realice”®.

Es una propuesta de accién técnico econémica para resolver una necesidad
utilizando un conjunto de recursos disponibles, los cuales pueden ser, recursos
humanos, materiales y tecnologicos entre otros. Tiene como objetivos
aprovechar los recursos para mejorar las condiciones de vida de una
comunidad, pudiendo ser a corto, mediano o a largo plazo. Responde a una
decision sobre uso de recursos con algin o algunos de los objetivos, de
incrementar, mantener o mejorar la produccién de bienes o la prestacion de
servicios.

Las inversiones pueden clasificarse en tres categorias: Activos Fijos, Activos

Diferidos y Capital de Trabajo.

20 CORDOVA, Marcial. Formulacién y Evaluacion de Proyectos.
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ACTIVOS FIJOS.

Comprende las inversiones fijas y se genera en el montaje de la empresa.

ACTIVOS DIFERIDOS.: “Son todos aquellos que se realizan sobre activos

constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta

en marcha del proyecto”.

ACTIVO CORRIENTE O CAPITAL DE TRABAJO.

“Es la designacién a los valores en que se debe incurrir para dotar a la
empresa de todos los componentes que hagan posibles laborar normalmente

durante un periodo determinado permitiendo cubrir todas las obligaciones

economicas”?.

Aqui se detallan los siguientes rubros:
v' Materia Prima Directa e Indirecta.
v' Mano de obra Directa e Indirecta.
v' Gastos de administracion.
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION.

“Una vez conocidas el monto de la inversidon se hace necesario buscar las

fuentes de financiamiento para ello se obtiene dos fuentes”®:

v" Fuente Interna.- Constituida por el aporte de los socios.

v' Fuente Externa.- Constituida normalmente por las instituciones

financieras estatales y privadas.

21SAPAG CHAIN, Reinaldo . y Nassier. PREPARACION Y EVALUACION DE PROUECTOS .Cuarta edicion
22 ARELLANO, Rolando. Marketing Enfoque América Latina.
2SAPAG CHAIN, Nassio, Preparacién y Evaluacién de Proyectos.
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PRESUPUESTOS.” Es un plan que permite predecir el futuro de las
organizaciones en términos cuantitativos ya sean en unidades de ventas
unidades de produccién y nimeros de empleados”™®.

DEPRECIACIONES.

Depreciacion es una deduccion anual del valor de una propiedad, planta o
equipo. Se utiliza para dar a entender que las inversiones permanentes de la
planta han disminuido en potencial de servicio. Para los contables o
contadores, la depreciacion es una manera de asignar el coste de las
inversiones a los diferentes ejercicios en los que se produce su uso o disfrute
en la actividad empresarial. Los activos se deprecian basandose en criterios
econdémicos, considerando el plazo de tiempo en que se hace uso en la
actividad productiva, y su utilizacion efectiva en dicha actividad.

CALCULO DE COSTOS UNITARIOS.

Para ello se relaciona el costo total para el nimero de unidades producidas

durante un periodo, en este caso:

Costo Unitario de Produccion= Costos totales de Produccion

# De unidades producidas.
COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES.
v “COSTOS FIJOS.- Representan aquellos valores monetarios en que
incurre la empresa por el solo hecho de existir, también se puede decir que son
aquellos que permanecen constantes en un periodo de tiempo determinado y

no guardan relacion con los niveles de produccion.

24ARELLANO, Rolando. Marketing Enfoque América Latina
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v" COSTOS VARIABLES.- Son aquellos valores que incurren a la
empresa, en funcidn a su capacidad de produccion, estan en relacion directa
con los niveles de produccion de la empresa se puede decir que son los que
incrementan o excrementan proporcionalmente conforme aumente o disminuye
el volumen de producciéon”®.

ESTIMACION DE INGRESOS.

Los ingresos que genera el proyecto corresponden basicamente a la venta de
los servicios ofrecidos.

PUNTO DE EQUILIBRIO.

“El punto de Equilibrio se interpreta como el nivel de ingresos en el cual la
empresa no obtendra ni pérdidas ni ganancias. El punto de Equilibrio se puede
calcular mediante dos métodos”?®:

v' Matematicamente. (En funcion de las ventas y en funcién de la capacidad

de la planta).

v' Gréaficamente.

GRAFICO No. 3 PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO

i PUNTO DE .. INGRESOS
EQUILIBRIO R

\ R COSTES

ACTIVIDAD

PERDIDAS BENEFICIOS

Fuente: www.google.com

% ALARCON, César Augusto. Al Futuro con la Microempresa.

26 CORDOVA, Marcial. Formulacion y Evaluacion de Proyectos.
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FLUJO DE CAJA.

“Es una herramienta financiera que permite reconocer la verdadera liquidez que
tiene la empresa. El flujo de caja nos permite enfrentar las decisiones sobre la
compra de activos o el pago de pasivos., En el flujo de caja se consideran los
valores correspondiente a depreciaciones y amortizaciones del activo diferido
como valores que incrementan la liquidez empresarial, toda vez que ellos no
signifiguen egresos durante el ejercicio econémico. En el campo Financiero el
flujo de caja permite calcular los indicadores del valor actual neto y tasa interna
de retorno que son los que permiten tomar una decisidén a cerca de la inversion

a realizar.”’.

EVALUACION DEL PROYECTO

VALOR ACTUAL NETO (VAN).

Se define como la sumatoria de los flujos netos multiplicados por el factor de
descuento significa que se traslada al afio cero los gastos del proyecto para
asumir el riesgo de la inversion los criterios de decision basados en el VAN

son:

v Si el VAN es positivo se puede aceptar el proyecto ya que ello significa que

el valor de la empresa aumentara.

v' Si el VAN es negativo se rechaza la inversién ya que ello significa que la

inversion perdera su inversion en el tiempo.

27SAPAG CHAIN, NassioNACIONAL DE LOJA. Administracién Financiera, Guia Didactica para la Carrera de
Administracion de Empresas. Modulo VI. Loja-Ecuador. 2008.
27SAPAG CHAIN, Reinaldo . y Nassier. PREPARACION Y EVALUACION DE PROUECTOS .Cuarta edicién Pag. 1926
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v" Si el VAN es igual a cero la inversion queda a criterio del inversionista ya
que la empresa durante su vida util mantiene el valor de la inversion en
términos de valor adquisitivo.

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

Constituye la tasa de interés a la cual debemos descontar los flujos de efectivo

generadas por el proyecto, a través de su vida econdémica para que estos se

igualen con la inversion, utilizamos la TIR como criterio para tomar decisiones
de aceptacion o rechazo de un proyecto.

v Si la TIR es mayor que el costo de oportunidad o capital se acepta el
proyecto.

v Si la TIR es igual al costo de oportunidad o capital la realizacién de la
inversion es criterio del inversionista.

v' Sila TIR es menor que el costo de oportunidad o de capital se rechaza el
proyecto.

RELACION BENEFICIO/COSTO.

Para la determinacion de la relacion beneficio costo B/c se relaciona los

ingresos actualizados frente a los costos actualizados que se produciran

durante el periodo del proyecto:

v' B/C es mayor a uno el proyecto se desarrolla.

v' B/C es menor a uno el proyecto se rechaza.

v' B/C es igual a uno es indiferente realizar el proyecto.

PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL.

Consiste en el tiempo requerido para recuperar la inversion origina, en una

medida de la rapidez con que el proyecto reembolsara el desembolso original
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del capital; dando la pauta para que el inversionista conozca qué tiempo se

necesitara para recuperar la inversion.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD. Busca medir como afecta situaciones que son

relevantes en la economia que vivimos, intervienen directa e indirectamente en

la empresa y que se concierten en incertidumbre para el inversionista por lo

gque en un momento determinado se sufre alteraciones principalmente en

variables decisivas, esto es cuando aumentan los costos y disminuyen los

ingresos.

Los elementos para decidir son:

v' Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que 1 el Proyecto es
sensible.

v' Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que 1 el proyecto no es
sensible.

v' Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual que 1 el proyecto o sufre
ningun efecto.

Para realizar el analisis de sensibilidad se utilizan las siguientes formulas:

NUEVA TIR DIFERENCIA DE LA TIR

NTR=Tn+DT

|TIRR = TIRO- NTIR
VANTm-VANTM

VAT ]

PORCENTAJE DE VARIACION SENSIBILIDAD

%Vz(ﬂmR)XHm §=| 2V
TIRO NTIR
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e. MATERIALES Y METODOS

Para la realizacion del presente proyecto de inversion se requirio de materiales,
meétodos, técnicas, que sirvieron como base para descubrir la estructuracion de
este estudio y permitieron ampliar la informacion como adquirir nuevos

conocimientos. Los mismos que se describen a continuacion:

MATERIALES:

Para el desarrollo de la presente Investigacion se utilizé diferentes materiales.

A continuacion se describen los equipos de oficina y los utilices de oficina.

Suministros de Oficina: De los Suministros de Oficina se utilizo:
esferograficos, papeleria en general, clips, lapices, lapiceros, carpetas, entre

otros.

Equipos de Oficina: En tal punto se utiliz6: computadora, teléfono,
calculadora, camara de fotos, grapadora, perforadora, impresora, escaner,

flash memory entre los mas importantes.

METODOS:

La investigaciéon cientifica se emplean los métodos logicos o cientificos, que
estdn destinados a descubrir la verdad o confirmarla mediante concesiones

ciertas o afines. Se utilizaron los siguientes métodos:

Método Inductivo.- ElI método inductivo que se caracteriza por un

procedimiento analitico, es decir del conocimiento particular de varios entes
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como los potenciales clientes de los servicios, para conocer sus necesidades,
gustos y preferencias, frecuencia de uso, precios, etc., con este método se
logr6 determinar en el estudio de mercado la demanda y oferta del
servicio/productos a través de las técnicas de: observacion directa, las

encuestas y la entrevista.

Método Deductivo.- EI método deductivo parte de un principio general ya
conocido, para inferir en las consecuencias particulares, la deduccion consiste
a partir de una teoria general para explicar los hechos o fendmenos
particulares. El Método deductivo permitié realizar una descripcion sobre la
implementacion de la sucursal de la empresa Electrocompu en la ciudad de

Zamora.

Método Analitico-Sintético.- Mediante este método se realizé un estudio de
cada una de las partes como son: estudio de mercado, estudio técnico,
estructura legal y administrativa, estudio y evaluacion financiera que se
realizara en la empresa.

Método Matemaético.- El método matemaético fue utilizado en la elaboracion de
presupuestos y proyecciones, asi como también en el célculo del punto de
equilibrio del proyecto, la evaluacion financiera y la determinacién de los
indicadores econémicos que permitan tomar decisiones al respecto.

Método Estadistico.- El método estadistico fue de mucha utilidad en el estudio
de mercado al momento de efectuar la interpretaciéon y el andlisis de la
informacion recolectada en el mercado. Asi mismo se utilizaran los cuadros y

gréaficos estadisticos.



40

TECNICAS:

Como soporte del trabajo de investigacion se utilizaron las siguientes
herramientas de recoleccion de informacion como es la observacion directa, la
entrevistay la encuesta.

Observacion Directa: Permitid determinar aspectos técnicos relacionados con
los diferentes procesos para la implementacién de la sucursal de la empresa
Electrocompu, también sirvi6 como ayuda para determinar la localizacion del
proyecto, ademas fue utilizada para observar aspectos relacionados con la
competencia en cuanto a publicidad, promociones presentacion de los

diferentes productos y servicios.

Encuestas: fueron aplicadas a los posibles clientes que tendra la empresa a
establecerse permitiendo determinar la demanda de los productos y servicios
las mismas que se aplicaron a las diferentes familias de la ciudad de Zamora
aplicandose a un total de 378 encuestas; Yy, a los ofertantes es decir a las
empresas dedicadas a la comercializacion de productos y servicios de
computadoras como es el caso de 2 y son: Master Pc ubicada en Sevilla de
Oro frente al Banco de Fomento siendo su propietario Richard Idrobo; vy, la
segunda Microdata en las calles Diego de Vaca y Amazonas frente al hotel
Chonta Dorada, su Propietario el sr. Hernan Patricio Ramirez

TAMARNO DE LA MUESTRA:

Para la obtencion de la informacion se la determin6 en funcion de los datos
proporcionados por el INEC (Censo 2010), Considerando estos datos se realizé
las proyecciones al afio 2015, con una tasa de crecimiento del 2% que

corresponde a la Ciudad de Zamora, determinando que la poblacién en estudio
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es de 25.510 habitantes en el 2010, y proyectado al 2015 de 28.164 habitantes

de la ciudad de Zamora, esta cantidad dividido para 4 miembros que conforman

una familia da como

continuacion

resultado 7.041 familias,

) CUADRO No. 1
PROYECCION DE LA CIUDAD DE ZAMORA
Tasa de crecimiento 2%

como se demuestra a

SUBAD POBLACION | POBLCION | POBLACION | POBLACION | POBLACION | POBLACION
2010 2011 2012 2013 2014 2015
ZAMORA 25.510 26.020 26.540 27.071 27.612 28.164

FUENTE: INEC 2010

ELBORACION: La autora

Proyeccion de la Poblacién urbana 2015: habitantes 28.164
Integrantes por familia = 4
Total poblacién por familias = 28.164/ 4 = 7.041

FORMULA PARA POBLACION:
n = tamafo de la muestra
N= poblacion total de familias

e = error experimental

N
n=——-—
1+e°N

B 7.041
1+0,0025*7.041

_7.041
18,6025

n = 378 encuestas a las diferentes familias de la ciudad de Zamora .
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f. RESULTADOS

Resultados y Tabulacién de encuestas realizadas a 378 familias de la ciudad
de Zamora y a 2 empresas comercializadoras de equipos de computacion, para

la obtencién de la demanda, oferta y plan de comercializacion.

RESULTADOS DE LA ENCUESTA A LOS DEMANDANTES (378 encuestas)

1. ¢Utiliza usted y su familia equipos de computacion en el
desempefio cotidiano?

CUADRO NO. 2 ’
UTILIZAN EQUIPOS DE COMPUTACION

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 364 96%
NO 14 4%
TOTAL 378 100%

Fuente: encuesta familias
Elaboracién: La Autora

GRAFICO NO. 4 ]
UTILIZAN EQUIPOS DE COMPUTACION

S| NO

Analisis e Interpretacion: Como se observa en los resultados de las
encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Zamora, la mayoria de los
encuestados manifestaron que Sl (96%) utiliza equipos de computacion en su

desemperio cotidiano, mientras que una pequefia parte, no lo hace (4%).




2. ¢Paraqué usted y su familia utiliza los equipos de computacién?

CUADRO No. 3

PARA QUE SE UTILIZAN LOS EQUIPOS DE COMPUTACION
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VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Para trabajos _rglacmnados 192 34%
con la educacion
Para el desempefio laboral 114 31%
Para entretenimiento 32 9%
Para comunicacion y 96 26%
relaciones sociales
TOTAL 364 100%
Fuente: encuesta familias
Elaboracion: La Autora

GRAFICO No.5

UTILIZACION DE EQUIPOS

-

[

Para trabajos
relacionados con
la educacion

Para el Para
desempefio entretenimiento
laboral

Para
comunicacién y
relaciones
sociales

Analisis e Interpretacion:

De las familias encuestadas de la ciudad de

Zamora indicaron que el 34% utiliza los equipos de computacion para trabajos

relacionados con la educacion,

mientras que el 31% lo hace para el

desempeiio laboral, en un 26% para comunicacion y redes sociales; y, y el 9%

indicaron que utilizan para entretenimiento.
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3. ¢Ha adquirido usted y su familia algun tipo de equipo de
computacion en el ultimo afio?

CUADRO No. 4 ,
HA ADQUIRIDO ALGUN EQUIPO DE COMPUTACION

Sl 361 99%
NO 3 1%
TOTAL 364 100%

Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

~ GRAFICO No. 6 ,
ADQUISICION DE EQUIPOS DE COMPUTACION

Andlisis e Interpretacion: De las diferentes familias que fueron encuestadas
de la ciudad de Zamora, se observa en el cuadro 4 que la mayoria de los
encuestados Sl ha adquirido algun equipo de computacion (99%), mientras que

una minima parte, no lo ha hecho (1%).
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4. ¢Cual fue la forma de pago con la que adquirieron los equipos de
computacion usted y su familia?

CUADRO No. 5

FORMA DE PAGO

Contado 86 24%
Crédito Directo 165 45%
Tarjetas de Crédito 113 31%
TOTAL 364 100%

Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

Contado

GRAFICO No. 7

FORMA DE PAGO

Crédito Directo

Tarjetas de
Crédito

Andlisis e Interpretacion: En cuanto a la forma de pago de los equipos de

computacion, indicaron las diferentes familias que el 45% adquirieren con

crédito directo en la empresa comercializadora, mientras que el 31% lo hacen

con tarjeta de crédito; y, el 24% lo realizan al contado.
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5. ¢Qué clase de equipos de computacién usted y su familia
requieren para su desempeio diario, Sefiale entre las siguientes
alternativas?

CUADRO No. 6
TIPOS DE EQUIPOS DE COMPUTACION PREFERIDOS

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Laptop 107 29%
Impresoras 47 13%
Tablet 60 17%
TOTAL 364 100%
Fuente: encuesta familias
Elaboracion: La Autora

GRAFICO No.8

TIPOS DE EQUIPOS DE COMPUTACION

.00

Computador Laptop Impresoras Tablet
de Escritorio

Andlisis e Interpretacion: De la encuesta realizada a las diferentes familias de
la ciudad de Zamora, se tiene como resultado que el 41% requiere para su
desempefo diario un computador de escritorio, mientras que el 29% una
laptop, otras familias indicaron una impresora que corresponde al 13%; v, el

16% indicaron una Tablet.
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6. ¢Cbomo califica usted y su familia el servicio que le prestaron en el

local donde compro sus equipos de computacion?

CUADRO No. 7
CALIDAD DE SERVICIO PRESTADO

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Excelente 33 9%
Bueno 128 35%
Regular 145 40%
Malo 58 16%
TOTAL 364 100%
Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 9
CALIDAD DEL SERVICIO
40
35
16
O
Excelente Bueno Regular Malo

Andlisis e Interpretacion: De los resultados de la encuesta aplicada a las

familias de Zamora se determina que el 40% de los encuestados consideran

qgue el servicio que le prestaron en el local donde compré los equipos de

computaciéon es regular, mientras que un 35% cree que es bueno, el 16% que

es malo y solamente el 9% piensa que es excelente.
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7. ¢Qué caracteristicas considera importantes al momento de realizar
la compra de su equipo de computacién usted y su familia?

CUADRO No. 8

CARACTERISTICAS PREFERIDAS

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 119 33%
Calidad 102 28%
Marca 25 7%
Garantia 53 15%
Atencion 65 18%
TOTAL 364 100%
Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

GRAFICO No 10
CARACTERISTICAS DE PREFERENCIA
33
28
18
7
Precio Calidad Marca Atencion

Andlisis e Interpretacion: Se obtiene como resultado de las encuestas

realizadas a las diferentes familias de la ciudad de Zamora, con el 33% de las

familias consideran que la caracteristica mas importante al momento de realizar

la compra de su equipo de computacion es el precio, el 28% creen que es la

calidad, el 18% piensa que es la atencién, el 15% opina que la garantia y el

7% la Marca.
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8. ¢Cuales son las marcas de la preferencia de usted y su familia en
los equipos de computaciéon?

CUADRO No. 9
MARCA PREFERIDA EN COMPUTADORES DE ESCRITORIO

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
HP 53 35%
CLONES 76 51%
XTRATECH 21 14%
TOTAL 150 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 11
MARCA PREFERIDA COMPUTADORAS DE
ESCRITORIO
HP CLONES XTRATECH

Andlisis e Interpretacién: De las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Zamora, se tiene que el 51% de las familias
encuestadas tiene como marca preferida en computadoras de escritorio las

clones, el 35% creen que son las HP, y el 14% se orienta por las XTRATECH.
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CUADRO No. 10
MARCA PREFERIDA EN LAPTOP

HP 56 52%
DELL 19 18%
TOSHIBA 32 30%
TOTAL 107 100%

Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La autora

GRAFICO No. 12
MARCA PREFERIDA EN LAPTOP

HP DELL TOSHIBA

Analisis e Interpretacion: Se determina que de las encuestas realizadas a las
diferentes familias de la ciudad de Zamora, el 52% de las familias encuestadas
tiene como marca preferida en Laptops la marca HP, el 30% otro grupo de las
familias encuestadas tienen como preferencia la marca TOSHIBA, y el 18%

de familias se orienta por DELL.
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CUADRO No. 11
MARCA PREFERIDA EN IMPRESORAS

HP 7 17%
CANNON 30 73%
EPSON 4 10%
TOTAL 41 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 13
MARCA PREFERIDA EN IMPRESORAS

HP CANNON EPSON

Andlisis e Interpretacion: Observamos en el grafico 10 que de las encuestas
realizadas a las diferentes familias de la ciudad de Zamora el 73% de las
familias encuestadas prefiere Impresoras de marca CANNON, mientras que el
17% les gusta la marca HP, y el 10% que es otro grupo de familias

encuestadas se orienta por la marca EPSON.
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CUADRO No. 12
MARCA PREFERIDA EN TABLET

TOSHIBA 8 13%
SAMSUNG 33 55%
GENERICAS 19 32%
TOTAL 60 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 14
MARCA PREFERIDA EN TABLET

TOSHIBA SAMSUNG GENERICAS

Analisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Zamora tenemos que el 55% de las familias
encuestadas tiene como marca preferida en Tablets la SAMSUNG, el 32%

prefiere las Genéricas y el 13% se orienta por HP.
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9. ¢Como considera usted y su familia el precio al que adquirieron el
equipo de computacion?

CUADRO No. 13

PRECIO DE LOS EQUIPOS DE COMPUTACION

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
ELEVADO 169 46%
NORMAL 132 36%
cOMODO 42 12%
BAJO 21 6%
TOTAL 364 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 15
PRECIO DE EQUIPOS DE COMPUTACION

..

ELEVADO

NORMAL cOMODO

BAJO

Analisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes

familias de la ciudad de Zamora,

se tiene que el 46% de los encuestados

considera que el precio de los equipos de computacion es Elevado, mientras

que el 36% piensa que el precio es Normal, otro grupo de familias indicaron el

12% creen que es comodo y el 6% manifiesta que es Bajo.
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10.¢Anualmente cuantos equipos de computacién adquieren usted y

su familia?

CUADRO No. 14
FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL DE COMPUTADORES DE

ESCRITORIO
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 3 unidades 147 84%
De 4 a 6 unidades 25 14%
De 7 a 10 unidades 4 2%
TOTAL 176 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 16
FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL
COMPUTADORAS DE ESCRITORIO

y y =
De 1 a 3 unidades De 4 a 6 unidades De7al0
unidades

Analisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Zamora se tiene que el 84% de los encuestados
adquiere anualmente de 1 a 3 computadores de escritorio, el 14% compran de

4 a 6 unidades, y el 2% de 7 a 10 unidades.
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CUADRO No. 15
FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL DE LAPTOPS

De 1 a 3 unidades 93 87%
De 4 a 6 unidades 12 11%
De 7 a 10 unidades 2 2%

TOTAL 107 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 17
FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL LAPTOPS

De 1 a 3 unidades De 4 a 6 unidades De 7 a 10 unidades

Andlisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Zamora, manifestaron que el 87% de los encuestados
adquieren anualmente de 1 a 3 Laptops, mientras que el 11% compran de 4 a 6

unidades, y el 2% de 7 a 10 unidades.
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CUADRO No. 16
FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL DE IMPRESORAS

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 3 unidades 21 100
De 4 a 6 unidades 0 0
De 7 a 10 unidades 0 0
TOTAL 21 100

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 18
FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL
IMPRESORAS

aa &

De 1 a3 unidades De 4 a6 unidades De7al0
unidades

Andlisis e Interpretacion: De las encuestas aplicadas y realizadas a las
diferentes familias de la ciudad de Zamora se puede observar que el 100% de

los encuestados adquieren anualmente de 1 a 3 Impresoras.
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CUADRO No. 17
FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL DE TABLETS

De 1 a 3 unidades 47 78%
De 4 a 6 unidades 12 20%
De 7 a 10 unidades 1 2%

TOTAL 60 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 19
FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL TABLETS

De 1 a 3 unidades De 4 a6 unidades De 7 a 10 unidades

Andlisis e Interpretacion: De las encuestas aplicadas y realizadas a las
diferentes familias de la ciudad de Zamora en lo que tiene que ver con la
frecuencia de compra anual de las Tablets, manifestaron que el 78% de los
encuestados adquiere anualmente de 1 a 3 Tablets, el 20% compran de 4 a 6

unidades, y el 2% de 7 a 10 unidades.
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11.¢.Si se implementara en la ciudad de Zamora una sucursal de la
empresa ELECTROCOMPU, comercializadora de equipos de
computacién, que le ofrezca calidad, exclusividad y buen pecio
estaria dispuesto a adquirir los productos ofrecidos por la misma,
tales como: computadores de escritorio, laptops, Impresoras o
Tablet?

CUADRO No. 18
ACEPTACION A LA NUEVA SUCURSAL DE ELECTROCOMPU

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 362 99%
NO 2 1%
TOTAL 364 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 20
ACEPTACION DE LA NUEVA SUCURSAL

S| NO

Analisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Zamora se pudo obtener que el 99% de los
encuestados estaria dispuesto a adquirir los productos ofrecidos por la nueva
sucursal de ELECTROCOMPU que se ubicaria en la ciudad de Zamora,

mientras el 1% no lo haria.
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12. ;En qué sector de la ciudad de Zamora le gustaria a usted y su
familias que se encuentre ubicada la sucursal ELECTROCOMPU?

CUADRO No. 19
LUGAR DE UBICACION

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Sector Norte 91 25%
Sector Sur 95 26%
Sector Centro 176 49%
TOTAL 362 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 21
UBICACION DE LA SUCURSAL

Sector Norte Sector Sur Sector Centro

Analisis e Interpretacion: De la encuesta aplicada a las diferentes familias de
la ciudad de Zamora tenemos que el 49% de los encuestados piensa que la
nueva sucursal de ELECTROCOMPU deberia estar ubicada en el sector
Central de la ciudad de Zamora, el 26% cree que en el sector Sur y el 25% en

el sector Norte.
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13.¢Por qué medio de publicidad le gustaria a usted y su familia
conocer de los productos ofrecidos por la empresa
ELECTROCOMPU? Marque solamente una opcién de su
preferencia.

CUADRO No. 20
MEDIOS DE PUBLICIDAD PREFERIDOS

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 102 28%
Prensa Escrita 32 9%

Tv. 78 22%
Internet (pagina web) 55 15%
qua§ Volantes o 95 26%
Tripticos

TOTAL 362 100%

Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 22
LMEDIOS DE PUBLICIDAD PREFERIDOS

Laflal

Radio Prensa Internet Hojas
Escrita (pagina Volantes o
web) Tripticos

Andlisis e Interpretacion: De la encuesta realizada a las diferentes familias de
la ciudad de Zamora se tiene como resultado que el 28% de los encuestados
tiene como medio de publicidad preferido la Radio, el 26% se orienta por las
hojas volantes o tripticos, el 22% prefiere la TV, el 15% acceden a la misma por

Internet y al 9% le gusta por la Prensa Escrita
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14.Si usted y su familia escogieron la opcién de Radio en la pregunta
anterior, ¢,Qué medio radial de la ciudad de Zamora es el preferido?

CUADRO No. 21

MEDIOS RADIALES PREFERIDOS

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Integracion 11 11%
La Voz de Zamora 9 9%
Amazonas 51 50%
JC La Bruja 8 8%
Laser Estéreo 12 12%
Podocarpus 6 6%
San Antonio 5 5%
TOTAL 102 100
Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 23
MEDIOS RADIALES
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Analisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes

familias de la ciudad de Zamora pudieron manifestar que las Radios preferidas

por los encuestados son: Amazonas (50%), Laser Estéreo (12%), Integracion

(11%), La Voz de Zamora (9%), JC La Bruja (8%), Podocarpus (6%) y, San

Antonio (5%),
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15.Si escogieron la opcion de Radio en la pregunta 13, ¢Qué horario
es el preferido por usted y su familia para acceder a este medio?

CUADRO No. 22

HORARIO PREFERIDO EN LA RADIO

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
En la mafiana 56 55%
En la tarde 22 22%
En la noche 24 24%
TOTAL 102 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

HORARIO DE PREFERENCIA EN EMISORAS

GRAFICO No. 24

En la mafana

En la tarde En la noche

Analisis e Interpretacion: De la encuesta realizadas a las diferentes familias

de la ciudad de Zamora manifestaron el 55% de los encuestados prefieren el

horario de la mafiana para escuchar la Radio, el 22% les gusta en la tarde y el

24% se orienta por la noche.
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16.Si usted y su familia escogieron la opcion de Tv en la pregunta 13,
¢Qué medio Televisivo de la ciudad de Zamora es el preferido?

CUADRO No. 23
MEDIOS DE TV PREFERIDOS

Ecotel 48 62%
Multicanal 30 38%
TOTAL 78 100%

Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 25
MEDIOS TV PREFERIDOS

Ecotel Multicanal

Analisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Zamora se obtuvo como resultado que los canales de
TV preferidos por los encuestados son: Ecotel con el 62%; y, Multicanal con el

38%.
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17.Si usted y su familia escogieron la opciéon de Tv en la pregunta 13,
¢ Qué horario es el preferido para acceder a este medio?

CUADRO No. 24
HORARIO PREFERIDO EN LA TV

En la mafana 11 14%
En la tarde 29 37%
En la noche 38 49%
TOTAL 78 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 26
HORARIOS DE PREFERENCIA TV

En la mafiana En la tarde En la noche

Andlisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Zamora, manifestaron el 49% de los encuestados que
prefieren el horario de la noche para ver TV, el 37% les gusta en la tarde y el

14% se orienta por la mafiana.
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18.Si usted y su familia escogieron la opcion de Prensa Escrita en la
pregunta 13. ¢ Qué periddico de la ciudad de Zamora es el preferido
por usted y su familia?

CUADRO No. 25
MEDIO PRENSA ESCRITA

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
La Hora 4 13%
Centinela 5 16%
La Opinion de Zamora 3 9%
El Sol de Zamora 9 28%
El Independiente 11 34%
TOTAL 32 100%

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 27
PREFERENCIA EN MEDIOS ESCRITOS
28 34
3
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Analisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a las diferentes
familias de la ciudad de Zamora se obtuvo que el 34% prefieren la prensa El
Independiente, el 28% el Sol de Zamora, mientras que el 16% Centinela, con el

13% La Hora; y, el 9% La Opinion de Zamora
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19.Si usted y su familia escogieron la opcién de la prensa escrita en la
pregunta 13, ¢(Qué dias son los preferido para acceder a este

medio?

CUADRO No. 26

HORARIO PREFERIDO DE LA PRENSA ESCRITA

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Todos los dias 4 13
Fines de semana 16 50
Lunes, Miércoles, 3 9
Sabados
Mart(_es, Jueves, 9 o8
Domingo
TOTAL 32 100

Fuente: encuesta a familias

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 28
HORARIOS DE PREFERENCIA D ELA PRENSA
50
28
13 9

Y Ej -
Todos los dias Fines de Lunes, Martes,
semana Miércoles, Jueves,
Sabados Domingo

Andlisis e Interpretacion: De las encuestas aplicadas y realizadas a las
diferentes familias de la ciudad de Zamora se obtuvo que los horarios de
preferencia son con el 50% los fines de semana, el 28% que corresponde a los
dias martes, jueves y domingo, mientras que el 13 % indicaron que todos los

dias, y con el 9% los dias lunes, miércoles y sabados.
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20.¢Qué tipo de Promociones le gustaria a usted y su familia que le
ofrezca la sucursal ELECTROCOMPU?

CUADRO No. 27
PROMOCIONES PREFERIDAS

VARIABLE PRECUENCH porcENTAJE
Esferos gratis 33 9%
Camisetas gratis 46 13%
Gorras gratis 39 11%
Memorias gratis 62 17%
Mochilas gratis 71 20%
Mause gratis 55 15%
Mause pad gratis 7 2%
Descuentos del 3% por compras superiores a $3000 49 14%
TOTAL 362 100%

Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 29
PROMOCIONES
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Andlisis e Interpretacién: De la encueta aplicada a las diferentes familias de
la ciudad de Zamora, se pudo obtener resultado en cuanto a las promociones
gue les gustaria que la sucursal les regale y es asi que con el 9% esferos; el
13% camisetas, con el 11% gorras, con el 17% memorias, con el 20%
mochilas, con el 15% mause, con el 2% mause pad, y con el 14% descuentos

del 3% por compras superiores a $3000
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21..,Qué sugerencia usted y su familia harian a la nueva sucursal
ELECTROCOMPU a implementarse en la Ciudad de Zamora?

CUADRO No. 28
SUGERENCIAS GENERALES

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Se ponga pronto la sucursal 89 25

Stock amplio de productos 85 23

Buena calidad de los 69 19
productos

Exista Servicio Técnico 86 24

Exista buen trato 33 9
TOTAL 362 100

Fuente: encuesta a familias
Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 30
SUGERENCIAS
25 23 24
19
D QD
Se ponga Stock Buena Exista Exista buen
prontola ampliode calidad de Servicio trato
sucursal productos los Técnico
productos

Andlisis e Interpretacidn: De las encuetas realizadas a las diferentes familias

de la ciudad de Zamora manifestaron el 25% de los encuestados sugieren se

instale pronto la sucursal, el 24% pide que exista servicio técnico, también el

23% solicita que se tenga un stock amplio de productos, el 19% requiere buena

calidad de los productos y el 9% quisiera un buen trato.
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Resultado de la encuesta a los Oferentes
Master Pc y Microdata

1. ¢Es Usted propietario del negocio?

CUADRO No. 29
DUENOS DE EMPRESAS ENCUESTADAS

Sl 2 100%
NO 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 31
DUENOS DE LA EMPRESA

Analisis e Interpretacion: De los dos centros encuestados que comercializan
computadoras el 100% de los encuestados son los propietarios de los

negocios visitados.
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2. (A qué tipo de cliente vende su empresa los equipos de

computacion?

CUADRO No. 30
TIPO DE CLIENTE

Usuario Final 2 100%
Otras empresas 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 32
TIPOS DE CLIENTES

Usuario Final Otras empresas

Analisis e Interpretacion: De los dos centros encuestados que comercializan

computadoras el 100% contestaron que venden computadoras al usuario final.
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3. ¢Qué equipos de computaciéon usted vende en su empresa?

CUADRO No. 31
TIPOS DE EQUIPOS DE COMPUTACION VENDIDOS

Comon :
Laptop 2 100%
Impresoras 2 100%
Tablet 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 33
TIPOS DE COMPUTACION VENDIDOS

1 1 1

Computador Laptop Impresoras Tablet
de Escritorio

Andlisis e Interpretacion: De la encuesta aplicada a los dos comerciantes de
computadoras manifestaron el 100% que venden computadoras de escritorio,
el 100% venden laptop, el 100% impresoras y en un 100% también ofertan

Tablets
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4. ¢Mensualmente cuantos equipos de computacion vende su

empresa?

CUADRO No. 32
FRECUENCIA DE VENTA MENSUAL DE COMPUTADORES DE

ESCRITORIO
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 100 unidades 2 100%
De 101 a 200 unidades 0 0%
De 201 a 300 unidades 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 34
FRECUENCIA VENTA MENSUAL
COMPUTADORAS DE ESCRITORIO

il

De 1a100 De 101 a 200 De 201 a 300
unidades unidades unidades

Andlisis e Interpretacién: De la encuesta realizada a los dos comerciantes se
determina, que el 100% de los encuestados vende de 1 a 100 Computadores

de escritorio mensuales.




73

CUADRO No. 33
FRECUENCIA DE VENTA MENSUAL DE LAPTOP

De 1 a 100 unidades 2 100%
De 101 a 200 unidades 0 0%
De 201 a 300 unidades 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 35
FRECUENCA DE VENTA MENSUAL DE LAPTOP

De 1a100 De 101 a 200 De 201 a 300
unidades unidades unidades

Andlisis e Interpretacion: De la encuesta realizada a los dos comerciantes se
determina, que el 100% de los encuestados vende de 1 a 100 Laptop

mensuales.
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CUADRO No. 34
FRECUENCIA DE VENTA MENSUAL DE IMPRESORAS

De 1 a 100 unidades 2 100%
De 101 a 200 unidades 0 0%
De 201 a 300 unidades 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 36
FRECUENCIA DE VENTA MENSUAL
IMPRESORAS

De 1a100 De 101 a 200 De 201 a 300
unidades unidades unidades

Andlisis e Interpretaciéon: De los dos encuestados que venden computadoras
tenemos que el 100% de los negocios venden de 1 a 100 Impresoras

mensuales.
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CUADRO No. 35
FRECUENCIA DE VENTA MENSUAL DE TABLET

De 1 a 100 unidades 2 100%
De 101 a 200 unidades 0 0%
De 201 a 300 unidades 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 37
FRECUENCIA DE VENTA MENSUAL DE TABLET

De 13100 De 101 a 200 De 201 a 300
unidades unidades unidades

Andlisis e Interpretacién: De los dos encuestados que venden computadoras

tenemos que el 100% de los negocios venden de 1 a 100 Tablets mensuales.
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5. ¢En qué precio promedio vende los equipos de computacion

seleccionados en la pregunta 1?

CUADRO No. 36
PRECIO DE VENTA DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO

De $600 a $1000 1 50%
De $1000 a $1400 1 50%
De $1400a $1800 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

De $600 a $1000

GRAFICO No. 38

De $1000 a $1400 De $1400a $1800

PRECIO DE COMPUTADORAS DE ESCRITORIO

Andlisis e Interpretacion: De los dos locales que venden computadora se

puede indicar que el 50% de los negocios vende los computadores de escritorio

a un precio promedio de $600 a $1000, y el otro 50% lo hace de $1000 a

$1400.
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CUADRO No. 37
PRECIO DE VENTA DE LAPTOP

De $600 a $1000 1 50%
De $1000 a $1400 1 50%
De $1400a $1800 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 39
PRECIO DE VENTA DE LAPTOP

De $600 a $1000 De $1000 a $1400 De $1400a $1800

Andlisis e Interpretacion: De los dos locales que venden computadora se
puede indicar que el 50% de los negocios venden Laptop a un precio promedio

de $600 a $1000, y el otro 50% lo hace de $1000 a $1400.
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CUADRO No. 38
PRECIO DE VENTA DE IMPRESORAS

De $50 a $200 2 100%
De $201 a $350 0 0%
De $351 a $500 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 40
PRECIO DE VENTA IMPRESORAS

De $50 a $200 De $201 a $350 De $351 a $500

Andlisis e Interpretacion: De los dos locales que venden computadora se
puede indicar que el 50% de los negocios venden Impresoras a un precio

promedio de $50 a $200.
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CUADRO No. 39
PRECIO DE VENTA DE TABLET

De $300 a $1000 1 50%
De $1000 a $1400 1 50%
De $1400a $1800 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 41
PRECIO DE VENTA DE TABLET

De $300 a $1000 De $1000 a $1400 De $1400a $1800

Andlisis e Interpretacion: De los dos locales que venden computadora se
puede indicar que el 50% de los negocios venden Tablets a un precio
promedio de $300 a $1000; y, el otro 50% las venden a un promedio de $1000

a $1400.



80

6. ¢Qué tipo de prestaciones adicionales brinda Usted a sus clientes?

CUADRO No. 40
PRESTACIONES ADICIONALES PARA LOS CLIENTES

Soporte Técnico 1 50%
Asesoramiento virtual 1 50%
Entrega a domicilio 1 50%
Facilidades de pago 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 42
PRESTACIONES ADICIONALES

10

Soporte Asesoramiento Entrega a Facilidades de
Técnico virtual domicilio pago

Andlisis e Interpretacion: Como observamos, el 50% de los negocios brinda a
sus clientes prestaciones adicionales de Soporte Técnico, el 100% ofertan
facilidades de pago, el 50% Entrega a domicilio y el 50% da asesoramiento

virtual.



81

7. ¢(Através de que medio se provee de mercaderia?

CUADRO No. 41 )
MEDIOS PROVEEDORES DE MERCADERIA

Distribuidores nacionales 1 50%
Importacion Directa 1 50%
Franquicia 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 43 )
PROVEEDORES DE MERCANDIA

Distribuidores Importacién Franquicia
nacionales Directa

Andlisis e Interpretacion: De los dos propietarios de los locales que venden
computadoras el 50% de los encuestados tiene como proveedores de

mercaderia a Distribuidores nacionales, el 50% realiza importaciones directas.
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8. ¢El promedio de ventas mensuales de su empresa esta

comprendido entre?

CUADRO No. 42
PROMEDIO DE MONTO DE VENTAS

De $5000 a $ 25000 1 50%
De $25001 a $50000 1 50%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 44
MONTO DE VENTAS

De $5000 a $ 25000 De $25001 a $50000

Andlisis e Interpretacion: De las encuestas realizadas a los dos locales que
ofertan computadoras se evidencia que el 50% de los encuestados tiene un
promedio de ventas mensuales de $5000 a $25000, y el otro 50% de $25001 a

$50000.
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9. ¢Por qué medio de comunicacién efectta su empresa la
publicidad?
CUADRO No. 43
MEDIOS DE PUBLICIDAD
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Radio 1 50%
Prensa Escrita 1 50%
Tv. 0 0%
Internet 0 0%
qua§ Volantes o 1 50%
Tripticos

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 45
MEDIOS DE PUBLICIDAD

50 50 50
0 0
< -
Radio Prensa Tv. Internet Hojas
Escrita Volantes o
Tripticos

Andlisis e Interpretacién: De los dos locales que ofertan computadores

manifestaron el 50% de los negocios prefiere como medio de publicidad La

Radio, el 50% las hojas volantes o tripticos, el 0% la TV, el 0% el internet y

también el 50% la Prensa Escrita.
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10.¢Qué tipo de Promociones ofrece su empresa a los clientes?

CUADRO No. 44
TIPO DE PROMOCIONES OFRECIDAS

Productos gratis 1 50%
Descuentos 1 50%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 46
PROMOCIONES OFRECIDAS

Productos gratis Descuentos

Andlisis e Interpretacién: De las encuestas aplicadas a los dos locales que
ofertan computadoras se Observa que el 50% de los negocios dan como

promocion a sus clientes productos gratis, y el 50% ofrece descuentos.
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CUADRO No. 45
MONTO DE VENTA PARA PROMOCION DE PRODUCTOS GRATIS

De $100 a $400 1 50%
De $401 a $800 1 50%
TOTAL 2 100

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

GRAFICO No. 47
MONTO DE PROMOCIONES PRODUCTOS
GRATIS

De $100 a $400 De $401 a $800

Andlisis e Interpretacion: Vemos que el 50% de los negocios dan como
promocion a sus clientes productos gratis por montos de venta de $100 a $400,

el 50% por valores de $401 a $800.



CUADRO No. 46

MONTO DE VENTA PARA DESCUENTO

De $1200 a $1500 1 50%
De $1501 a $3000 1 50%
TOTAL 2 100%

Fuente: encuesta competencia

Elaboracién: La Autora

MONTO DE VENTA PARA DESCUENTO

De $1200 a $1500

GRAFICO No. 48

De $1501 a $3000

Andlisis e Interpretacion: Se determina que el 50% de los negocios dan

descuentos a sus clientes por montos de venta de $1200 a $1500, el 150% por

valores de $1501 a $3000




87

g. DISCUSION

ESTUDIO DE MERCADO
En el estudio de mercado se analiza los factores que determinan la oferta y
demanda de la sucursal ELECTROCOMPU, con el fin de determinar los gustos
y preferencias de los clientes, asi como la demanda insatisfecha y el plan de
comercializaciéon. Para lo cual es indispensable utilizar herramientas
estadisticas, ademas de una informacién real y concisa para visualizar el
mercado en el cual se implantard y se atendera la sucursal de
ELECTROCOMPU.
Andlisis de la Demanda
El principal proposito que se persigue con el andlisis de la demanda es
determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del
mercado con respecto a un bien o servicio, asi como determinar la posibilidad
de participaciéon del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda.
La demanda es funcion de una serie de factores, como son la necesidad real
gue se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la poblacion, y
otros, por lo que en el estudio habra que tomar en cuenta informacion
proveniente de fuentes primarias y secundarias, de indicadores econométricos,
etc.
Para determinar la demanda se emplean herramientas de investigacién de
mercado, a la que se hace referencia en otras partes (basicamente
investigacion estadistica e investigacion de campo).
Demanda potencial: Corresponde a los potenciales demandantes, para lo cual

se determina de la poblacion total, que en este caso los habitantes de la



88

ciudad de Zamora, que ascienden 28.164 habitantes para el 2015, dato que se
lo obtuvo con la informacién obtenida del INEC del afio 2010 y proyectada con
una tasa de crecimiento del 2%, luego determinamos el nimero de familias,
dividiendo para 4, ya que este es el nimero promedio de personas por familia
para esta urbe, obteniendo 7.041 entornos familiares, luego se determina la
demanda potencial, tomando como base el porcentaje de la poblacién que
utilizan equipos de computacion, y para ello se utiliza los resultados de la
tabulacion de las encuestas, especificamente el cuadro 2, y finalmente
proyectamos para los 5 afios de vida util del proyecto, asi:

CUADRO No. 47
DEMANDA POTENCIAL

atos | auitampELA | UTLZWEQUPOSDE | BewaNo
CIUDAD DE ZAMORA
2015 7.041 96% 6.759
2016 7.182 96% 6.895
2017 7.325 96% 7.032
2018 7.472 96% 7.173
2019 7.621 96% 7.317
2020 7.774 96% 7.463

Fuente: Informacion cuasro 1y la tasa de crecimiento 2%

Elaboracién: La Autora

Demanda Real.: La demanda real corresponde al nimero de equipos de
computacion adquiridos por la poblacion, para determinar este valor, primero se
define la demanda real de las familias que adquieren los mismos, para efectuar
el calculo se toma en cuenta como base la demanda potencial (cuadro 47) y el
resultado de las encuestas especificamente el cuadro 4 y asi se obtiene la

demanda real, como se detalla en el siguiente cuadro:
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CUADRO No. 48
DEMANDA REAL

2015 6.759 99% 6.692
2016 6.895 99% 6.826
2017 7.032 99% 6.962
2018 7.173 99% 7.101
2019 7.317 99% 7.243
2020 7.463 99% 7.388

Fuente: Informacion cuadro 4, 47 y la tasa de crecimiento 2%

Elaboracién: La Autora

Una vez obtenida la demanda real de las familias que adquieren equipos de
computacion, se toma como base los resultados especificados en el cuadro 6
para calcular la demanda real de las familias que adquieren Computadores de
Escritorio, Laptops, Impresoras y Tablets para los 5 afios de vida util del

proyecto, asi tenemos:

CUADRO No. 49
DEMANDA REAL DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO

2015 6.692 41% 2.744
2016 6.826 41% 2.798
2017 6.962 41% 2.854
2018 7.101 41% 2.912
2019 7.243 41% 2.970
2020 7.388 41% 3.029

Fuente: Informacion cuadro 6 y 48

Elaboracién: La Autora



CUADRO No. 50
DEMANDA REAL DE LAPTOPS
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afos | EQUIPOSDE PREFERENCIA | DEMANDAREAL
COMPUTACION
2015 6.692 29% 1.941
2016 6.826 29% 1.979
2017 6.962 29% 2.019
2018 7.101 29% 2.059
2019 7.243 29% 2.101
2020 7.388 29% 2.143

Fuente: Informacién cuadro 6 y 48
Elaboracién: La Autora

CUADRO No. 51

DEMANDA REAL DE IMPRESORAS

DEMANDA REAL DE
AROS EQUIPOS DE PREFERENCIA oA
COMPUTACION
2015 6.692 13% 870
2016 6.826 13% 887
2017 6.962 13% 905
2018 7.101 13% 923
2019 7.243 13% 942
2020 7.388 13% 960
Fuente: Informacion cuadro 6 y 48
Elaboracion: La Autora
CUADRO No. 52
DEMANDA REAL DE TABLETS
_ DEMANDA REAL DE DEMANDA
ANOS EQUIPOS D[E PREFERENCIA REAL DE
COMPUTACION TABLETS
2015 6.692 16% 1.071
2016 6.826 16% 1.092
2017 6.962 16% 1.114
2018 7.101 16% 1.136
2019 7.243 16% 1.159
2020 7.388 16% 1.182

Fuente: Informacion cuadro 6 y 48

Elaboracién: La Autora

Luego se procede a determinar el promedio de computadores de escritorio, de

laptops, de Impresoras y Tablets adquiridas anualmente por las diferentes
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familias de la ciudad de Zamora, tomando la informacion de las tablas 14, 15,

16y 17, asi tenemos:

CUADRO No. 53

PROMEDIO DE COMPRA DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO

ANOS FRECUENCIA PM PROMEDIO
De 1 a 3 unidades 121 2 242
De 4 a 6 unidades 25 5 125
De 7 a 10 unidades 4 8,5 34
TOTAL 150 401
Fuente: Informacién cuadro 14
Elaboracién: La Autora
PROMEDIO ANUAL= 2PROM/N
PROMEDIO ANUAL= 401/ 150
PROMEDIO ANUAL= 3
CUADRO No.54
PROMEDIO DE COMPRA DE LAPTOPS
ANOS FRECUENCIA PM PROMEDIO
De 1 a 3 unidades 93 2 186
De 4 a 6 unidades 12 5 60
De 7 a 10 unidades 2 8,5 17
TOTAL 107 263
Fuente: Informacién cuadro 15
Elaboracién: La Autora
PROMEDIO ANUAL= SPROM /N
PROMEDIO ANUAL= 263 /107
PROMEDIO ANUAL= 2




PROMEDIO DE COMPRA DE IMPRESORAS

CUADRO No. 55
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ANOS FRECUENCIA PM PROMEDIO
De 1 a 3 unidades 47 2 94
De 4 a 6 unidades 0 5 0
De 7 a 10 unidades 0 8,5 0
TOTAL 47 94
Fuente: Informacién cuadro 16
Elaboracién: La Autora
PROMED ANUAL= SPROM /N
PROMED ANUAL= 94 /21
PROMED ANUAL= 2

CUADRO No. 56
PROMEDIO DE COMPRA DE TABLET

ANOS FRECUENCIA PM PROMEDIO
De 1 a 3 unidades 47 2 94
De 4 a 6 unidades 12 5 60
De 7 a 10 unidades 1 8,5 8,5
TOTAL 60 162,5

Fuente: Informacion propia a partir de la tabla 16

Elaboracién: La Autora

PROMED ANUAL=

PROMED ANUAL=
PROMED ANUAL=

SPROM / N

162,5/60
3

USO PER CAPITA Finalmente se calcula la demanda real en unidades

multiplicando el promedio anual de compra por el nimero de demandantes

reales, tomando la informaciéon de la tabla 48, 49, 50, 51, 52, 53, 54, 55,56 asi

tenemos:
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DEMANDA REAL EN UNIDADES DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO
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ANOS

DEMANDA REAL

PROM ANUAL

DEMANDA REAL EN

UNIDADES
2015 2.744 8.232
2016 2.798 8.394
2017 2.854 3 8.562
2018 2.912 3 8.736
2019 2.970 3 8.910
2020 3.029 3 9.087

Fuente: Informacién cuadro 49 Y 53

Elaboracién: La Autora

CUADRO No. 58
DEMANDA REAL EN UNIDADES DE LAPTOPS

DEMANDA REAL EN

AROS DEMANDA REAL PROM ANUAL UNADES
2015 1.941 2 3.882
2016 1.979 2 3.958
2017 2019 2 4.038
2018 2.059 2 4.118
2019 2.101 2 4.202
2020 2.143 2 4.286

Fuente: Informacion cuadros 50 y 54

Elaboracién: La Autora

CUADRO No. 59
DEMANDA REAL EN UNIDADES DE IMPRESORAS

DEMANDA REAL EN

ANOS DEMANDA REAL PROM ANUAL meghent
2015 870 2 1.740
2016 887 2 1.774
2017 905 2 1.810
2018 923 2 1.846
2019 942 2 1.884
2020 960 2 1.920

Fuente: Informacion cuadro 51 y 55

Elaboracidn: La Autora
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CUADRO No. 60
DEMANDA REAL EN UNIDADES DE TABLET

. DEMANDA REAL EN
AROS DEMANDA REAL PROM ANUAL U DA DES

2015 1.071 3 3.213

2016 1.092 3 3.276

2017 1.114 3 3.342

2018 1.136 3 3.408

2019 1.159 3 3.477

2020 1.182 3 3.546

Fuente: Informacion cuadros 52 y 56

Elaboracién: La Autora

Demanda Efectiva.

La demanda efectiva es el nimero de equipos de computacion demandantes
de la poblacién a la empresa o sucursal ELECTROCOMPU que se esta
proponiendo crear, para obtener este valor tomamos como base la demanda
real en unidades y los resultados del cuadro 18, y efectuamos el célculo, asi

tenemos:

CUADRO No. 61
DEMANDA EFECTIVA DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO

afos | AnuALEN | COMERARNENLA | DEwnon
UNIDADES
2015 8.232 99% 8.150
2016 8.394 99% 8.310
2017 8.562 99% 8.476
2018 8.736 99% 8.649
2019 8.910 99% 8.821
2020 9.087 99% 8.996

Fuente: Informacion cuadros 18 y 57

Elaboracién: La Autora




CUADRO No. 62
DEMANDA EFECTIVA DE LAPTOPS

afos | CANUALEN | COMERARANENLA | Downon
UNIDADES
2015 3.882 99% 3.843
2016 3.958 99% 3.918
2017 4.038 99% 3.998
2018 4,118 99% 4.077
2019 4.202 99% 4.160
2020 4.286 99% 4.243

Fuente: Informacion cuadros 17y 58

Elaboracién: La Autora

CUADRO No. 63
DEMANDA EFECTIVA DE IMPRESORAS

afos | U ANUALEN | COMPRARAMENLA | DEwanon
UNIDADES
2015 1.740 99% 1.723
2016 1.774 99% 1.756
2017 1.810 99% 1.792
2018 1.846 99% 1.828
2019 1.884 99% 1.865
2020 1.920 99% 1.901

Fuente: Informacion cuadors 17 y 59

Elaboracién: La Autora

CUADRO No. 64
DEMANDA EFECTIVA DE TABLETS

ARIOS AL e COMPRARIAN EN LA DEMANDA

ONIDADES SUCURSAL EFECTIVA
2015 3.213 999% 3.181
2016 3.276 99% 3.243
2017 3.342 99% 3.309
2018 3.408 99% 3.374
2019 3.477 99% 3.442
2020 3.546 99% 3.511

Fuente: Informacion cuadro 17 y 60

Elaboracidn: La Autora
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ANALISIS DE LA OFERTA.

Es muy importante determinar el nimero de productos ofertados, ya que esto
nos permite visualizar la competencia que va a tener la sucursal
ELECTROCOMPU vy la cabida que pueda o no tener sus productos, para
obtener la valoracion de la oferta se va a utilizar la encuesta como medio de
obtencion de Informacion primaria y para efectos de célculo se utilizaran varias
herramientas estadisticas, matematicas y graficas apoyadas en la investigacion
de campo.

En primer lugar se determina el nUmero de ofertantes, que es de 2 empresas
comercializadoras, dato proporcionado por la camara de comercio y el SRI de
la ciudad de Zamora, luego tomando como base los resultados de los cuadros
32, 33, 34 y 35 se determina el promedio de venta anual, con esta informacion
se obtiene el numero de Computadores de Escritorio, Laptops, Impresoras y
Tablets ofertados en el afio y finalmente se proyecta a los 5 afios de vida util

del proyecto tomando la tasa de crecimiento de la ciudad, asi tenemos:

CUADRO No. 65
PROMEDIO DE VENTA DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO

ANOS FRECUENCIA PM PROMEDIO
De 1 a 100 unidades 2 50,5 101
De 101 a 200 unidades 0 150,5 0
De 201 a 300 unidades 0 250,5 0
TOTAL 2 101

Fuente: Informacién cuadro 32

Elaboracién: La Autora
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PROMED MES= SPROM /N PROM ANUAL= POR MES x 12
PROMED MES= 101/2 PROM ANUAL= 50,5x 12
PROMED MES= 50,5 PROM ANUAL= 606
CUADRO No. 66
OFERTA DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO
orera | PROuEmORE | ol
2015 2 606 1.212
2016 2 606 1.236
2017 2 606 1.261
2018 2 606 1.286
2019 2 606 1.312
2020 2 606 1.338
Fuente: Informacion cuadros 32 y 65.Tasa de crecimiento (2%)
Elaboracion: La Autora
CUADRO No. 67
PROMEDIO DE VENTA DE LAPTOPS
ANOS FRECUENCIA PM PROMEDIO
De 1 a 100 unidades 2 50,5 101
De 101 a 200 unidades 0 150,5 0
De 201 a 300 unidades 0 250,5 0
TOTAL 2 101
Fuente: Informacion cuadro 33
Elaboracion: La Autora
SPROM /N PROM ANUAL= POR MES x 12
PROMED MES=
PROMED MES= 101/2 PROM ANUAL= 50,50 x 12
PROMED MES= 50,5 PROM ANUAL= 606
CUADRO No. 68
OFERTA DE LAPTOPS
oreRTA | PROMSDODE [ oreAe
2015 2 606 1.212
2016 2 606 1.236
2017 2 606 1.261
2018 2 606 1.286
2019 2 606 1.312
2010 2 606 1.338

Fuente: Informacion cuadros 33 y 67 y tasa de crecimiento (2%)
Elaboracion: La Autora




CUADRO No. 69
PROMEDIO DE VENTA DE IMPRESORAS
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ANOS FRECUENCIA PM PROMEDIO
De 1 a 100 unidades 2 50,5 101
De 101 a 200 unidades 0 150,5 0
De 201 a 300 unidades 0 250,5 0
TOTAL 2 101
Fuente: Informacién cuadro 34
Elaboracién: La Autora
SPROM /N PROM ANUAL= POR MES x 12
PROMED MES=
PROMED MES= 101/2 PROM ANUAL= 50,50 x 12
PROMED MES= 50,5 PROM ANUAL= 606
CUADRO No. 70
OFERTA DE IMPRESORAS
N PROMEDIO DE OFERTA EN
ANOE SIFSA VENTA UNIDADES
2015 2 606 1.212
2016 2 606 1.236
2017 2 606 1.261
2018 2 606 1.286
2019 2 606 1.312
2020 2 606 1.338
Fuente: Informacion cuadro 34 y 69 y tasa de crecimiento (2%)
Elaboracién: La Autora
CUADRO No. 71
PROMEDIO DE VENTA DE TABLET
ANOS FRECUENCIA PM PROMEDIO
De 1 a 100 unidades 2 50,5 101
De 101 a 200 unidades 0 150,5 0
De 201 a 300 unidades 0 250,5 0
TOTAL 2 101
Fuente: Informacion cuadro 35
Elaboracién: La Autora
PROMED MES= SPROM/N PROM ANUAL= POR MES x 12
PROMED MES= 101/2 PROM ANUAL= 50,5x 12
PROMED MES= 50,5 PROM ANUAL= 606
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TABLA No. 72
OFERTA DE TABLETS
T | ol | GEd
2015 2 606 1.212
2016 2 606 1.236
2017 2 606 1.261
2018 2 606 1.286
2019 2 606 1.312
2020 2 606 1.338

Fuente: Informacion cuadros 35 y 71 y tasa de crecimiento (2%)

Elaboracién: La Autora

Demanda insatisfecha.

Es fundamental para toda empresa conocer el nimero potencial de clientes y

de ventas que pueda realizar, o ubicar la fraccidbn del mercado que puede

captar, para ello se debe efectuar una relacion entre demanda y oferta, para la

obtener de la demanda insatisfecha se debe restar la demanda efectiva en

unidades de la oferta en unidades, para lo cual tomamos como base los

cuadros 61, 62, 63, 64, 66, 68, 70, y 72, asi tenemos:

CUADRO No. 73
DEMANDA INSATISFECHA DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO

ANOS EEI'\EAQ'II'\:\?Q OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
2015 8.150 1.212 6.938
2016 8.310 1.236 7.074
2017 8.476 1.261 7.215
2018 8.649 1.286 7.362
2019 8.821 1.312 7.509
2020 8.996 1.338 7.658

Fuente: Informacion cuadros 61y 66

Elaboracidn: La Autora
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CUADRO No. 74
DEMANDA INSATISFECHA DE LAPTOPS

ANOS AL OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
2015 3.843 1.212 2.631
2016 3.918 1.236 2.682
2017 3.998 1.261 2.737
2018 4.077 1.286 2.791
2019 4.160 1.312 2.848
2020 4.243 1.338 2.905

Fuente: Informacion cuadros 62y 68

Elaboracién: La Autora

CUADRO No. 75
DEMANDA INSATISFECHA DE IMPRESORAS

AROS EEI'\E"(':L\T'\:S/’;\ OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
2015 1.723 1.212 511
2016 1.756 1.236 520
2017 1.792 1.261 531
2018 1.828 1.286 541
2019 1.865 1.312 553
2020 1.901 1.338 563

Fuente: Informacion cuadros 63y 70

Elaboracién: La Autora

CUADRO No. 76
DEMANDA INSATISFECHA DE TABLETS

AROS EEE"@#SQ OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
2015 3.181 1.212 1.969
2016 3.243 1.236 2.007
2017 3.309 1.261 2.048
2018 3.374 1.286 2.088
2019 3.442 1.312 2.130
2020 3.511 1.338 2.172

Fuente: Informacion cuadros 64 y 72

Elaboracién: La Autora
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PLAN DE COMERCIALIZACION.

Luego de determinar la Demanda Insatisfecha y conocer con ello el mercado
potencial, es importante también definir algunas caracteristicas especiales para
atraer clientes a través de una correcta comercializacion del producto ofrecido,

para ello se debe definir lo siguiente:

v" PRODUCTO
Los equipos de computacion que se comercializaran en la nueva sucursal
ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora seran los preferidos por los
potenciales demandantes tal como lo refleja en el cuadro 6 de la tabulacién de

los resultados, es decir se ofreceran los siguientes productos:

COMPUTADORES DE ESCRITORIO

GRAFICO No. 49
COMPUTADORES DE ESCRITORIO

Fuente: Empresa
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CUADRO No. 77
CARACTERISTICAS Y MARCAS

Descripcion
ELECTROCLON 2013 Core |3 de Jera Generaclon
CASE SUPER POWER - QUASAD ATX
Motherboard Intel® H61 LGA 1155 ddr3
Procesador Intel® Core™ I3 de 3.4GHZ 3MB CACHE
LGA1133 con tecnologla Intel® Turbo Boost
Memoria DDR3 4GB PC 1333 exp hasta 8gb
Disco Seagate de 1TB 7200rpm SATA
Monitor de 18,5" LG/ AOC LED
Lector de Memorias 7 en 1
DVD WRITER 22X SAMSUNG/LG
Red integradad Intel® PRO 10/100/1000
Audio alta definicion 8-channel (3.1+ 2 independientes)
Teclado Genius PS/2 Multimedia KB-220
Mouse Genius Optico, con Scroll
Parlantes Genius SP-5110 NEGROS 110V

Pen Drive

Regulador de Voltaje

Mueble de Computador Multiuse 805 Grande

Impresora Canon MP230 Multifuncional

Licencia original Windows & SL OEM 64Bits. Spa. 1Pk

GRATIS:

Juego Completo de Cobertores
Mouse Pad con estampado

Juegos, Pellculas, Videos Musicales,
Enciclopedias, Diccionarios, Utilitarios
Musica en MP3, entre otros

TIEMPO DE ENTREGA 48 HORAS
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e LAPTOPS

GRAFICO No. 50
LAPTOPS

Fuente: Empresa

CUADRO No. 78
CARACTERISTICAS Y MARCAS
Com Fortatil Toshiba CU4>-aspdI0LI0 Celeron (uni)
- Windows® &
- Intel® Celeron® 1037u
- 4gb Ddr3 1333mhe (max. 8gh)
- 500gb (5400 Rpm); Sata
- Pantalla 14.0" Led Backlite
- Unidad Supermulti Dvd Drive,
- 10/100 Ethernet
- Wi-fi® (B02.1 1b/g/n)
- Puertos Usb (1 Usb 3.0 + 2 Usb 2.0) Hdmu
- Lector De Memorias
Com Portatil Hp 1000-13231a Core 13 2328m (uni)
- Procesador Intel® Core™ [3-2328m 2.2ghz 2da Generacion
- Disco Duro Sata De 750 Gb A 5400 Rpm
- Memoria Ddr3 De 4gb
- Dvd=r/rw Supermulti Lightscribe Dual Layer
- Pantalla Led Hp Brightview Widescreen 14"
- Imterfaz De Red Ethernet 10/100/1000 Bt Intel 80211 B/g/n
- Lector De Medios Digitales 5 En 1
- Bateria 6 Celdas, |hdmi. | Puerto (esata + Usb 2.0)
- Camara Web Con Microfono

- Linux

Com Portatil Dell Inspiron [14vi5s675bz Core [5-333Tu (uni)
- Proc. Intel® Core 15 3337u

- Disco Duro De 750 Gb Sata 7200rpm

- Memoria De 6gb Ddr3 Pc3

- Super Multi 8x Dwvd+-r'rew Dual Layer

- Pantalla Led De 14" (1366x768) Con Anti-reflejo
- Lector De Tarjetas De Memorias

- Bateria De lon 6 Celdas

- Camara Web Integradacon Micréfono

- Teclado En Espaniol

- Red 10/100, Wi-fi

- Linux
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e Impresoras:

HP Multifuncién Inkjet 2515

GRAFICO No. 51
IMPRESORAS

Fuente: Empresa

CUADRO No. 79
CARACTERISTICAS Y MARCAS

Velocidad de impresidn
en negro (borrador, Ad)
Velocidad de impresidn
en color (borrador, Ad)
Velocidad de impresidn
en negro (120, en
comparacion a laser)
Mota a pie de pagina
sobre velocidad de
impresion

Primera pagina impresa
en negro (Ad, lista)
Primera pagina impresa
en color (A4, lista)

Ciclo de trabajo
(mensual, Ad)

Volumen de paginas
mensuales
recomendado
Tecnologia de impresion
Calidad de impresidn en
negro (dptima)

Calidad de impresion en
color (Gptima)

Hasta 20 ppm

Hasta 16 ppm

Hasta 8 ppm

Después de la primera pagina o después del primer conjunto de paginas
de prueba I30. Para obtener mas detalles, consulte:
http:ffwww hp.comigo/printerclaims

Velocidad maxima de 17 segundos

23 segundos

Hasta 1000 paginas

300 a 400

Inyeccidn térmica de tinta HP

Hasta 600 ppp

Optimizada hasta 4800 x 1200 dpi desde 1200 dpi de entrada (cuando se
imprime desde una computadora en papel fotografico)
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e Canon, modelo: Pixma MG2410

GRAFICO No. 52
IMPRESORAS

Fuente: Empresa

CUADRO No. 80
CARACTERISTICAS Y MARCAS

Impresora
Tipoe Inyeccion de Tinta
Resolucion 4800 x 600

Velocidad de Impresion Megro: 8 ipm
Color. 4 ipm

Nimero de Inyectores Total 1280 (Negro 320, C/MY 320 color)
Alimentacion de Papel Bandeja entrada 60 hojas

Tamaiio de Papel Carta, Legal, A5, A4, B5, 10x 15 cm, 13 x 18 cm, Sobre DL, Sobre Com 10
Mo estandar dentro de los limites siguientes:
Tamarfio minimo: 101.6 x 152.4 mm
Tamaro maximo: 215.9 x 676 mm

Escaner
Tipo de Escaner Cama plana
Resolucion de Escaner 1200 x 600 ppp
Profundidad de Color 438 bits

Tamaiio de escaneo (cama 216 x 297 mm
plana), maxi

Copiadora
Cantidad de Copias 20
Cartuchos

Incluidos PG-145: Cartucho tinta negra
CL-146: Cartucho tricolor

Compatibles PG-145: Cartucho tinta negra
CL-146: Cartucho tricolor
PG-145XL. Cartucho tinta negra rendimiento extra
CL-146XL: Cartucho fricolor rendimiento extra



Epson, modelo: L210

Tecnologia de Impresion

Resolucién
Tamarfio de la gota

Himero de inyectores
Velocidad de Impresién

Area de impresién
Alimentacion de papel

Tamafio de papel

Tipos de papel

Capacidad de entrada de papel
Interfaces

Software
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GRAFICO No. 53
IMPRESORAS

CUADRO No. 81
CARACTERISTICAS Y MARCAS

EPSOMN Micropiezo punto variable
Impresidon a 4 colores (CMYK)

Hasta 5760 x 1440 dpi de resolucidén
3 picolitros

Monocromadtica: 180 boquillas (K)
Color: 59 boquillas x 3 (CMY)

Maxima: 27 ppm en texto negro ¥ 15 ppm en texto a color
Mormal: 6,0 IS ppm en negro y 3,0 1S5S0 ppm a color

Maxima: 21,6cm (8,57) (ancho) x 111 cm (447) (largo)
Hojas sueltas

Carta, Oficio (21,6 x 35,6cm), A4, B5, A5, A, informe,
ejecutivo, media carta, definido por el usuario: (8 9a 21,6
cm) x (8,9 a 111, 7cm)

Sobres: Mo. 10, DL, CT6

Comtn, bond, papel recubierto, papel con acabado mate,
papel con acabado brillante y semibrillante, autoadhesivo
y otros

Bandeja de entrada: 50 hojas / 10 sobres

USB 2.0 (Full Speed, equivalente a USB 1.1)

EFSOM Scan
Software incluido: ABBYY® FineReader® Sprint OCR
Epson Easy Photo Print



Tablets

GRAFICO No. 54
TABLETS

Fuente: Empresa

CUADRO No. 82
CARACTERISTICAS Y MARCAS

Tablet Xtratech Fx7391 Iguanapad 7", 8gh, Wifi, Android 4.0
- Android 4.0

- Pantalla De 7"

- Memoria De 4gb Soporta 32gb

- Camara Frontal

- Puerto Usb Otg

Tablet Speedmind Sm7a20d Pink 7", 8gb, Wifi, Android 4.0
- Android 4.0

- Pantalla De 7"

- Memoria De 8gb

- Dual Cam

- Puerto Ush

- Dual Core A20 1.5 Ghz

- 1 Gb Ram

- <ingrese Especificacion=

Tablet Samsung Galaxy Sm-t210r Tab 3 7", 8gb, 1.2ghz White
- Pantalla Touch 7"

- Memoria 8gb

- Camara Frontal

- Android 4.0, Wifi , Bluetooth

- Proc. Dual Core 1.2chz

Tablet Toshiba Excite At305-sp02011 10.1 " {uni)
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e Accesorios
GRAFICO No. 55
ACCESORIOS

Fuente: Empresa

Se comercializaran variados accesorios como:

- Teclados

- Ratones

- Parlantes

- Audifonos

- Céamaras Web

- Memorias

- Mochilas

- Cartuchos de Tinta

Los mismos que se dispondra en diferentes marcas, asi:

GRAFICO No. 56
MARCAS

Permsuncd IS G, GIGABYTE

(intel) CEF @ a=+=</ISROck
R Y. AMDI

: emachines

#Kingston %5 IIEMEXC

s @ X0 Digital
<> <=0

NIVIDEA.

Fuente: Empresa
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Cabe destacar que por la variedad de accesorios y su poca representacion en
la rentabilidad de la comercializacion de los mismos, no se efectuara el estudio
financiero de estos.

v" PRECIO

Se tomara en cuenta el precio mas econdmico, de acuerdo a las preferencias
expresadas en la tabla 36 al 39 de la tabulacion, mismo que se ajustara a los
costos y margen de utilidad que se analizaran en el estudio Financiero y
econoémico.
v PLAZA

La sucursal de la empresa ELECTROCOMPU atendera directamente al cliente
se ubicara en un lugar estratégico de la Ciudad de Zamora y contara con la
entrega a domicilio si el cliente asi lo prefiere, por lo que utilizara un canal de

Distribucion directo:

GRAFICO No. 57
CANAL

ELECTROCOMPU —_— CLIENTE
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v PUBLICIDAD Y PROMOCION
Para dar a conocer mejor nuestro producto igualmente se tomara en cuenta los
medio de comunicacion preferido por la poblacion, que segun la tabulacion de
los resultados del cuadro 20, 21 y 22 que son la radio y las hojas volantes,
para ello se emitira 2 cufias radiales diarias en la emisora Amazonas por la
mafiana y se elaboraran y distribuiran 1000 hojas volantes y tripticos, ademas
se aprovechara la estructura publicitaria de la empresa, con lo que se
participara en ferias, se realizaran rifas en el dia de la madre, en navidad y por
aniversario, se elaboraran banners y gigantografias, con lo que se lograra

ingresar con fuerza nuestro producto en el mercado de la ciudad de Zamora.

CUADRO No. 83
CUNA RADIAL

CUNA RADIAL

No pierdas tu tiempo buscando, Si quieres lo mejor en tecnologia,
que esperas ven rapido a ELECTROCOMPU, aqui encontraras la
mayor variedad en computadoras de escritorio, laptops, Tablets,
impresoras y todo tipo de accesorios, con el respaldo de las
marcas mas sobresalientes a nivel mundial, garantia soporte
técnico y a los mas bajos precios, te esperamos en Zamora en las
calles: Diego de Vaca y Amazonas, frente al hotel Chonta Dorada

iVen rapido no te arrepentiras;

Por apertura grandes promociones y descuentos

HOJAS VOLANTES Y



GRAFICO No. 58
TRIPTICOS

DELL AIO CORE I3
TOUCH

* Proc. Intel Core i3-2130s de 2,5GHz
* Pantalla LED de 23" FULL HD

* Memoria de 4GB

* HD 1TB *DVD Super Multi

* WLAN ¢ Teclado y Mouse

28 Windows 8

no*
TECWNOIOGIA A SU SERVICIO “m‘°

£n EsTA SEMANA POR TUS COMPRAS

sUPERIORES A $50 TIENES TRIPLE OPORTUNIDAD aﬂ’"‘wg
PARA PARTICIPAR EN EL SORTEO DE : 3
AbigpamieNE® %

’Uﬁ,wl“m"“

PARA GA““

8 SORTEO:5 DEJULO 2013
Matrizz Bernardo Valdivieso y Mercadillo 2573511 WGAR: €A €1 SHOW ROOM
Sucursal : Gran Colombia entre Ancon y Tena 2589715 DE ELECTROCOMPY 17:00H
wwwelectrocompu.com.ec TRANSMISION €N VIYO: RADIO SATEUTAL

Hazte fan de nuestra pdgina s y participas por mas premios!!

TECNOLOGIA A SU SERVICIO

Por nuestro noveno aniversario
todos tus equipos y productos hp
al mejor precio...

hora l0Ca de descuentos
Junes a viemes 5pm a 6 pm. Aniversaii

Todos los sabados de Junio

promociones, regalos y grandes sorpresas

HP notebook G4 - 1386l
Procesador Intel Corel5, Disco de 750Gb

Ram 4 Gb, Pantalla de 14, Video intel HD 3000
Bluetooth, Web Cam

Gratis:
Impresora hp 2050

flash de 8Gb,
ventilador**
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GRAFICO No. 59
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Fuente: Empresa

GRAFICO No. 60
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Fuente: Empresa
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GRAFICO No. 61
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Fuente: Empresa

GRAFICO No. 62
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Fuente: Empresa
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A continuacion se describe el proceso de adquisicion de los productos a

comercializar de la sucursal ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora asi:

CUADRO No. 84

DESCRIPCION DEL PROCESO DE COMPRA

Nro. Actividad Descripcion Responsable
o Aqui se determina la necesidad de
Definicion del S Gerente-
1 adquisicién de un Producto (s) de acuerdo o
producto . : L : Propietario
al inventario y requerimiento de los clientes
S Una vez que existe la necesidad de
Definicion de las o .
P adquisicion de un producto, se define las Gerente-
2 | caracteristicas . . I, . .
principales caracteristicas de operatividad y Propietario
del Producto . .
calidad que debe tener el mismo
Luego de que se define el producto y sus
3 Busqueda del caracteristicas, se busca el proveedor Gerente-
Proveedor nacional o internacional que posea en stock Propietario
lo requerido.
Una vez que se han encontrado el o los
Proforma del provegdores de los productos .requerldos, Gerente-
4 se solicita una proforma del mismo, en ) .
producto e - Propietario
donde consten las especificaciones técnicas
y el precio
L En cuanto se tenga las proformas de los
Seleccién del ; Gerente-
5 productos se escoge la que ofrezca mejores o
proveedor NSO : Propietario
beneficios técnicos y de precios.
Luego de escoger el proveedor mas idoneo
6 Realizacion de | se procede a la compra de el mismo, Gerente-
la Compra definiendo la forma de pago y las Propietario
condiciones de entrega del producto
L Después de realizada la compra se recepta
Recepcion del o - .
7 el producto y se verifica sus condiciones de | Auxiliar de Bodega
Producto X . )
calidad y buen funcionamiento.
Codificacion e Ya que se ha comprobado las condiciones
Ingreso en el de buen funcionamiento del producto se .
. g . Auxiliar de
8 | Sistema de procede a codificarlo, a ingresarlo en el .
. . . Facturacion
ventas e sistema de Inventarios y Facturacion para
Inventario su posterior facturacion y venta.
Finalmente, una vez que se ha codificado e
Almacenamiento | ingresado en el sistema, el producto se o
9 N S T Aucxiliar de Bodega
y Exhibicién almacena y/o se lo pone en exhibicion si se
trata de algo nuevo.

Fuente: Empresa ELECTROCOMPU
Elaboracién: La Autora
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ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico esta relacionado con el lugar (espacio fisico, ubicacion)
donde se implementara la nueva sucursal, condiciones y herramientas para su
Optimo funcionamiento.
El Objetivo del estudio técnico es verificar si los Productos a ofrecer se pueden
comercializar; si se cuenta con la estructura adecuada, los equipos y
herramientas necesarias e instalaciones optimas para la comercializacion.
El Estudio Técnico se divide en las siguientes areas:

e Determinacion del tamafio de la planta

e Localizacion de la planta

¢ Ingenieria de la planta

TAMARNO DE LA PLANTA

Determinacion del tamafio 6ptimo del proyecto

El tamafio del presente proyecto se lo determina en funciéon a la demanda
insatisfecha proyectada para los cinco afios de vida til de la sucursal, sin dejar
de lado el espacio fisico.

Capacidad instalada

La capacidad instalada se refiere a la capacidad maxima utilizada, con el
rendimiento maximo de los equipos y recursos, para el caso de la
comercializacion de equipos de computacion es fundamental el talento
humano y el econdémico, tomando en cuenta que se trabajara con 1 persona de
ventas, en jornadas de 8 horas por los 365 dias del afio, se procede a calcular

la capacidad instalada de la siguiente forma:
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Se tiene que la capacidad de ventas maxima por persona sera de un equipo
de computacién cada 40 minutos, lo que significa 12 equipos vendidos en 8
horas diarias, esto x 300 dias que la empresa laboraria en el afio, se tendra
3.600 equipos de computacion anuales.

Luego para determinar la capacidad instalada de los diferentes equipos de
computacién, se considera los porcentajes de preferencia del cuadro 6
(computadores de escritorio 41%, laptop 29%, Impresoras 13% y las Tablet
16%), y se los aplica de la siguiente manera:

CUADRO No. 85
CAPACIDAD INSTALADA DE EQUIPOS DE COMPUTACION

TOTAL PREFERENCIA INSTALADA
Computador de escritorio 41% 1476
Laptop 29% 1044
3.600
Impresoras 13% 468
Tablet 16% 576

Fuente: Informacién cuadro 6

Elaboracién: La Autora

Finalmente comparamos la capacidad instalada con la demanda insatisfecha:

CUADRO No. 86
CAPACIDAD INSTALADA VS DEMANDA INSATISFECHA DE
COMPUTADORES DE ESCRITORIO

ANO DEMANDA INSATISFECHA % (I:I\'IASF:I'A,\A?_IADSAD
2015 6.938 21,28 1476
2016 7.074 20,87 1476
2017 7.215 20,46 1476
2018 7.362 20,05 1476
2019 7.509 19,66 1476
2020 7.658 19,27 1476

Fuente: Informacion cuadro 73y 78
Elaboracion: La Autora




CUADRO No. 87
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CAPACIDAD INSTALADA VS DEMANDA INSATISFECHA DE LAPTOPS

ANO DEMANDA INSATISFECHA (I:I\'IASP'I'A,\ACI:_IAD\SAD\ %

2015 2.631 1044 39,68
2016 2.682 1044 38,92
2017 2.737 1044 38,15
2018 2.791 1044 37,41
2019 2.848 1044 36,66
2020 2.905 1044 35,94

Fuente: Informacion cuadros 74y 78
Elaboracion: La Autora

CUADRO No. 88

CAPACIDAD INSTALADA VS DEMANDA INSATISFECHA DE IMPRESORAS

ARO DEMANDA INSATISFECHA | S/LACIDAD %
2015 511 468 91,66
2016 520 468 90,00
2017 531 468 88,15
2018 541 468 86,45
2019 553 468 84,59
2020 563 468 83,18

Fuente: Informacion cuadros 75y 78

Elaboracion: La Autora

CUADRO N. 89
CAPACIDAD INSTALADA VS DEMANDA INSATISFECHA DE TABLETS

ANO DEMANDA INSATISFECHA ?I\'IA‘SEI'AACI:_IADSAD %
2015 1.969 576 29,26
2016 2.007 576 28,70
2017 2.048 576 28,13
2018 2.088 576 27,59
2019 2.130 576 27,04
2020 2.172 576 26,51

Fuente: Informacion cuadros 76y 78
Elaboracion: La Autora
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Légicamente no se podra cubrir toda la demanda insatisfecha del mercado
porque la misma es muy amplia pero si se cubrira un porcentaje pequefio de la
misma.

Capacidad utilizada

Por las condiciones de nuevo ingreso al mercado y por no contar con un amplio
capital se ha creido conveniente participar en el primer afio con un 20% de la
capacidad instalada, y por afio sera incrementando un 5 % hasta alcanzar el
45% de la capacidad, que es un porcentaje aceptable para no forzar los

recursos y equipos, esto lo expresamos a continuacion:

CUADRO No. 90
CAPACIDAD UTILIZADA DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO

ANO (I:I\'IASF')I'A,\A(I:_IESE % CAPACIDAD UTILIZADA
2015 1476 20% 295
2016 1476 25% 369
2017 1476 30% 443
2018 1476 35% 517
2019 1476 40% 590
2020 1476 45% 664

Fuente: Informacién cuadro 86

Elaboracién: La Autora

CUADRO No. 91
CAPACIDAD UTILIZADA DE LAPTOPS

ANO IC,\';_\SF;AACLIAD‘SAD‘ % CAPACIDAD UTILIZADA
2015 1044 20% 209
2016 1014 25% 254
2017 1014 30% 304
2018 1014 35% 355
2019 1014 40% 406
2020 1014 45% 456

Fuente: Informacién cuadro 87

Elaboracidn: La Autora




CUADRO No. 92
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CAPACIDAD UTILIZADA DE IMPRESORAS

ANO ?I\'IASP'I'A,\ACLIESAD\ % CAPACIDAD UTILIZADA
2015 468 20% 94
2016 468 25% 117
2017 468 30% 140
2018 468 35% 164
2019 468 40% 187
2020 468 45% 211
Fuente: Informacion cuadro 88
Elaboracién: La Autora
CUADRO No. 93
CAPACIDAD UTILIZADA DE TABLETS
Seaceae w |Saeacom
2015 576 20% 115
2016 576 25% 144
2017 576 30% 173
2018 576 35% 202
2019 576 40% 230
2020 576 45% 259

Fuente: Informacién cuadro 89

Elaboracién: La Autora

LOCALIZACION DE LA PLANTA

La seleccién de la localizacion de la sucursal se definié en dos ambitos: el de la

macrolocalizacion donde se eligié la zona mas atractiva para la empresa y la

microlocalizacién, que determind el lugar especifico donde se instalara la

sucursal ELECTROCOMPU.

Factores de localizaciéon

Son aguellos que permitiran el normal desempefio e instalaciéon de la sucursal

ELECTROCOMPU, y cuenta con los siguientes factores:
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v Insumos.- Para la disponibilidad los equipos, la sucursal
ELECTROCOMPU contara con el apoyo de distribuidores nacionales.

v Mano de Obra.- Para la puesta en marcha del proyecto sera necesario,
mano de obra calificada, la cual se encuentra disponible en la ciudad de
Zamora.

v' Servicios Basicos.- Es necesario que la sucursal disponga de todos los
servicios basicos que contribuyan al funcionamiento eficiente de la
misma, estos servicios necesarios son: agua potable, luz eléctrica,
teléfono y alcantarillado.

v" Vias de comunicacién.- Es muy importante la disponibilidad de vias de
comunicacién adecuadas que facilite la trasportacion tanto para el
abastecimiento, asi como para la distribucion de los productos,
caracteristicas que reune el sector donde funcionara la sucursal
ELECTROCOMPU

v" Mercado Potencial.- Lo constituyen las diferentes familias de la ciudad

de Zamora.

Macrolocalizacion: Esta relacionada con la ubicacion de la sucursal dentro de
un mercado a nivel local, frente a un mercado de posible incidencia tanto a
nivel regional como nacional. La misma que para la sucursal
ELECTROCOMPU se ha determinado que sera en la regién 7 del Ecuador,
Provincia de Zamora, canton Zamora, misma gue se representa en el siguiente

gréafico
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GRAFICO No. 63
Macrolocalizacion
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Microlocalizacion: Un analisis exhaustivo de la regidon escogida para
determinar la ubicacién concreta del proyecto, en donde tomando como
referencia los resultados de la preferencia de los potenciales clientes
expresados en el cuadro 19, el tipo de sucursal que se desea implementar y
los productos que se ofreceran al cliente, por ello se ha escogido ubicar en la
parte céntrica de la ciudad de Zamora en las calles Diego de Vaca y
Amazonas, frente al hotel Chonta Dorada asi tenemos:

GRAFICO No 64
Microlocalizacién

.
B
i

Elaboracion: La autora




125

Con estas aclaraciones se presenta una matriz en donde se evalla la
Microlocalizacion, existiendo tres opciones y la que mayor puntaje es de 9,2/10
es asi que la empresa estara ubicada en las calles calles Diego de Vaca y
Amazonas, frente al hotel Chonta Dorada, la misma que se demuestra a
continuacion en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 94
EVALUACION PARA LA MICROLOCALIZACION

OPélON 2 2
v | e TIYAS PONDERACION | [ AL AL B CALLES:
S itlion. AMAZONAS SEVILLA DE ORO IID:';?Q?\IJCI;EISSC?C’)\]
1 |Agua 0,2 10 2 10 2 10 2
2 [Luz 0,2 10 2 10 2 10 2
3 |Teléfono 0,1 6 0,6 6 0,6 6 0,6
4 |Internet 0,1 6 0,6 4 0,4 5 0,5
5 |Viasde 0,2 10 2 10 2 9 1,8
daCcceso
6 |Ubicacion 0,2 10 2 8 1,6 9 1,8
TOTAL 1 9,2 8,6 8,7

Fuente: Municipio de Zamora
Elaboracién: La autora

INGENIERIA DEL PROYECTO

El objetivo de este estudio es dar solucion a todo lo relacionado con instalacion
y funcionamiento de la sucursal a implementarse, indicando el proceso
productivo asi como la maquinaria y equipo necesario.

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO

Es una representacion grafica de los pasos que se siguen en toda una

secuencia de actividades, dentro de un proceso 0 un procedimiento,
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identificAndolos mediante simbolos de acuerdo con su naturaleza; incluye,
ademas toda la informacion que se considera necesaria para el analisis, tal
como distancias recorridas, cantidad considerada y tiempo requerido. Con
fines analiticos y como ayuda para descubrir y eliminar ineficiencias, es
conveniente clasificar las acciones que tienen lugar durante un proceso dado
en cinco clasificaciones. Estas se conocen bajo los términos de operaciones,
transportes, inspecciones, retrasos o demoras y almacenajes.

Operacion.- Ocurre cuando un objeto esta siendo modificado en sus
caracteristicas, se estd creando o agregando algo o se esta preparando
para otra operacion, transporte, inspeccion o almacenaje. Una operacion
también ocurre cuando se estd dando o recibiendo informacion o se esta

planeando algo.

Transporte.- Ocurre cuando un objeto o grupo de ellos son movidos de un

lugar a otro, excepto cuando tales movimientos forman parte de una

—>

Inspeccién.- Ocurre cuando un objeto o grupo de ellos son

operacion o inspeccion.

examinados para su identificacibn o para comprobar y verificar la

calidad o cantidad de cualesquiera de sus caracteristicas.

Demora.- Ocurre cuando se interfiere en el flujo de un objeto o grupo de

ellos. Con esto se retarda el siguiente paso planeado.
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D

Almacenaje.- Ocurre cuando un objeto o grupo de ellos son retenidos y

protegidos contra movimientos 0 usos no autorizados.

Actividad combinada.- Cuando se desea indicar actividades conjuntas por el
mismo operario en el mismo punto de trabajo, los simbolos empleados para
dichas actividades (operacion e inspeccion) se combinan con el circulo

inscrito en el cuadro (Baca, G. 2006).

")
N/

Proceso de comercializacion

La venta de los equipos de computacion, conlleva los siguientes tratamientos
antes de llegar al usuario final.

¢, Qué es comercializar?

Es desarrollar y organizar los procesos necesarios para facilitar la venta de
un producto.

El diagrama de flujo correspondiente al proceso de comercializacion se

presenta a continuacion:



GRAFICO No. 65

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION
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PROCESO DE ADQUISICION ¥ ALMACENAIE

Adquisicion de productos 30 MINUTOS
Se traslada los productos a la empresa 2 DiAsS
Se codifica, se establece precios y se ingresa al sisten 15 MINUTOS
Se almacena en bodega 5 MINUTOS
Se coloca una muestra en excihibicion 10 MINUTOS
PROCESO DE VENTA
Liegada del cliente 1 MINUTO
Se atiende y se muestra alternativas 13 MINUTOS
Se concreta la venta 7 MINUTOS
Se factura el producto & MINUTOS
El cliente cancela el valor del producto & MINUTOS
Se empaca y entrega el producto 8 MINUTOS
Salida del cliente 1 MINUTO
Tiempo total del proceso de Adquisicion y almacenaje 2DIASY 1HORA
Tiempo total del proceso de venta 40 MINUTOS

Fuente: Elaboracion propia a partir de la observacion
Elaboracion: La Autora



GRAFICO No. 66
DIAGRAMA DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

129

Descripcion del
Proceso de
Fases | Operacion | Inspeccion | Transporte | Almacento | Funcionarios | Comercializacion Tiempo
0 n Adquisicion de
1 A productos I
Se trasladalos
C:? productos ala
) X [empresa 2 DIAS
Se codifica, &
:} establace precios y
0 M seingresa al
: B sistema 15| mNuT,
Se almacena en
1 V C bodega 3| MINUT.
Se coloca una
0 v muestra en
5 C excihibicin 15| MINUT.
g = o Llegada del cliente 1 MINUT.
0 Se atiende y se
7 C muestra aternativas | 13 [ MINUT.
: 0 C  |Seconcretalaventa | 7 | yinuT
0
. O C Sefactura el producto| 5 MINUT.
O El cliente cancela el
10 C valor del producto 3| MINUT,
O
Se empacay enfrega
14 C el producto 8 MINUT.
" = ¢ |Salidadel iente 1] MINUT,
TOTAL ADQUISICION 2DIAS | 1HORA
TOTALES 8 3 4 2
TOTAL VENTAS 40 | MINUT.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la observacion

Elaboracion: La Autora
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DISTRIBUCION DE PLANTA
La distribucion fisica de la infraestructura de la sucursal ELECTROCOMPU es
una de las estrategias que promueve la eficiencia de la operacion de la
sucursal a largo plazo. Las construcciones y adecuaciones del local deben
brindar condiciones de trabajo, haciendo mas econdmica la operacion de la
planta, cuidando las condiciones de seguridad industrial para el trabajador. Una
buena distribucién de instalaciones fisicas tiene como propdésito satisfacer a
menor costo los requisitos de:

e (Calidad del medio ambiente laboral

e Capacidad de cada seccion

e Caracteristicas de la maquinaria y equipo que se va a instalar

e Restricciones de construccion en la localidad.
Para el buen desarrollo o funcionamiento de la sucursal de la empresa
ELECTROCOMPU se contara con un area de 100 metros cuadrados, que
estaran distribuidos de la siguiente manera:

CUADRO No. 95
DISTRIBUCION FiSICA DEL LOCAL

CONCEPTO UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD
AREA GERENTE GENERAL m? 10
AREA DE VENTAS m? 45
SECRETARIA-FACTURACION m2 6
AREA DE SERVICIO TECNICO m2 15
CONTROL m2 5
BODEGA m2 15
SERVICIOS HIGIENICOS m2 4
TOTAL 100

Fuente: investigacion de campo
Elaboracion: La Autora
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GRAFICO No. 67

DISTRIBUCION DE LA SUCURSAL ELECTROCOMPU

=

£ \
| Area de
- Q \entas

a Soporte

Teenkeo

Control
(" ™0

Elaboracion: arquitectos
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DESCRIPCION DE LA MERCADERIA

Productos a comercializar

GRAFCO No. 68

COMPUTADORES DE ESCRITORIO

\'

Fuente: Empresa

Es una computadora disefiada para ser usada en una ubicacion fija, como un
escritorio, como su nombre indica, a diferencia de otros equipos personales
como las computadoras portétiles.

Puede referirse a dos tipos de computadoras:

% Computadoras de uso doméstico en hogares.

% Computadoras de oficina utilizadas por los empleados de una empresa.
Las computadoras de uso doméstico suelen estar dedicadas al entretenimiento
(multimedia, videojuegos, etc.) y a tareas domésticas (contabilidad casera,
escritos, etc.). Estas computadoras carecen de gestiébn y mantenimiento ya que
estas tareas son de poca importancia para un particular; sin embargo, la
situacion es bien distinta en el ambito empresarial, en el cual la computadora
de escritorio es la herramienta de trabajo por excelencia; se trata de un

elemento muy importante para la marcha de un negocio. El uso que se hace de
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las computadoras de escritorio esta relacionado normalmente con las tareas
productivas y administrativas de los empleados: creacion de informes,
presentaciones, memorandos (véase suite ofimatica), comunicacion con otras
empresas, contabilidad, gestion de tareas, etc.; por este motivo, la
computadora de escritorio debe ser adecuadamente gestionada en el ambito
empresarial.

Obsérvese que mientras un particular debe preocuparse normalmente de una o
dos computadoras Unicamente, una empresa puede tener como activo un

parque de cientos o miles de computadoras.

GRAFICO No. 69

Laptops

Fuente: Empresa

Es un ordenador personal movil o transportable, que pesa normalmente entre 1
y 3 kg. Los ordenadores portatiles son capaces de realizar la mayor parte de
las tareas que realizan los ordenadores de escritorio, también llamados "de

torre", con similar capacidad y con la ventaja de su peso y tamafo reducidos;
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sumado también a que tienen la capacidad de operar por un periodo
determinado sin estar conectadas a una red eléctrica.
La palabra inglesa laptop traducida al castellano significa: lap (regazo) y top

(encima) es decir, una computadora que puede usarse sobre las piernas.

GRAFICO No. 70

IMPRESORAS

INYECCION DE TINTA

MATRIZ DE PUNTO

Fuente: Empresa

Una impresora es un dispositivo periférico del ordenador que permite producir
una gama permanente de textos o graficos de documentos almacenados en un
formato electrénico, imprimiéndolos en medios fisicos, normalmente en papel,
utilizando cartuchos de tinta o tecnologia laser.

Muchas impresoras son usadas como periféricos, y estan permanentemente
unidas al ordenador por un cable. Otras impresoras, llamadas impresoras de

red, tienen una interfaz de red interno (tipicamente wireless o ethernet), y que
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puede servir como un dispositivo para imprimir en papel algin documento para
cualquier usuario de la red.

Ademas, muchas impresoras modernas permiten la conexion directa de
aparatos de multimedia electronicos como las tarjetas Compact Flash, Secure
Digital o Memory Stick, pendrives, 0 aparatos de captura de imagen como
camaras digitales y escaneres. También existen aparatos multifuncion que
constan de impresora, escaner o maquinas de fax en un solo aparato. Una
impresora combinada con un escaner puede funcionar basicamente como una
fotocopiadora.

GRAFICO No. 71
TABLET O TABLETA

Fuente: Empresa

Es una computadora portatil de mayor tamafio que un teléfono inteligente o una
PDA, integrado en una pantalla tactil (sencilla o multitactil) con la que se
interactda primariamente con los dedos o un estilete (pasivo o activo), sin

necesidad de teclado fisico ni raton. Estos ultimos se ven reemplazados por un
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teclado virtual y, en determinados modelos, por una mini-trackball integrada en
uno de los bordes de la pantalla.

e Recursos humanos necesarios
Para las operaciones de la nueva sucursal de la empresa ELECTROCOMPU
se debera contar con el siguiente Recurso Humano:

s 1 Gerente

+ 1 Secretaria-Facturadora

« 1 Vendedor
% 1 Auxiliar de servicio Técnico

+ 1 Contadora Externa

< 1 Auxiliar de Aseo

e Materiales y equipos requeridos
A continuacion se detalla los materiales y equipos necesarios para la operacion
de la empresa:
Equipo de Computacién

s 4 Computadoras

¢ 2 Impresoras
Equipo de Oficina

% 4 Sumadora

+ 3 Calculadoras

% 4 Teléfonos

% 4 Grapadoras

X/
L X4

4 Perforadora
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Muebles y Enseres

% 4 Escritorios con Sillas

% 6 Sillones de cuero

¢ 4 Archivador de Cuatro gavetas
% 1 Mesa de sala

% 3 Mesas de trabajo

% 10 Sillas plasticas

Vehiculo

% 1 Camioneta
Materiales de Oficina
s 24 resmas de papel Bond
v 48 esferos
s 12 caja de clic
% 12 caja de grapas
Utiles de Aseo
% 6 Escobas
% 6 Trapeadores

++ 6 Basureros

L)

X/
L X4

6 Recogedores de basura

X/
L X4

4 Toallas pequefias

X/
L X4

12 Pinoklin

X/
L X4

24 pacas de papel higiénico

X/
L X4

36 Jabones
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL

En este estudio se desarrolla la estructura organizacional de la nueva sucursal
de ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora, funciones y relaciones
laborales, estableciendo niveles jerarquicos de donde parte el manual de
funciones, para el éptimo funcionamiento de la sucursal

BASE LEGAL DE LA EMPRESA ELECTROCOMPU

Nombre o Razén Social: ELECTROCOMPU: Es una empresa comercial,
privada, constituida bajo la denominaciéon de Responsabilidad Limitada, con
ambito de accion local, dedicada a la comercializacibn de computadoras,
partes y piezas.

Domicilio: calles Diego de Vaca y Amazonas, frente al hotel Chonta Dorada

E- mail: dvhm electrocompuotmail.com

Capital Social: en activos fijos, mercaderia y bancos se asciende a un monto
de $69 596,84.

Gerente General: Diego Fabricio Hidalgo Moreno.

Tiempo de Duracion: 5 afios

Filosofia: La filosofia con la que se maneja y se ha venido manejando la
empresa es la del servicio al cliente antes de la venta, pues lo que se busca es
la comercializacion de computadores, la sociedad Zamorefia tiene
relativamente poco conocimiento de tecnologia y computacién, por cuanto el
objetivo es orientar y asesorar al cliente brindandole los conocimientos
suficientes para elegir la mejor opcién en cuanto a computadores se refiere de

acuerdo a su necesidad y presupuesto.


mailto:Electrocompu@hotmail.com
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Para asesorar al cliente y lograr que se incline hacia nuestro producto es
necesario elaborar algunas estrategias y politicas internas para demostrar al
cliente lo que nuestra empresa a través de los productos y servicios, pueden
hacer por ellos, haciendo obvio que el beneficio sea cliente — empresa.

Mision: Somos una empresa, que a través de la comercializacion de productos
tecnolégicos brindamos nuestros servicios de calidad a la ciudadania;
aportando de esta manera al desarrollo econémico del medio, brindado nuevas
fuentes de trabajo.

Vision: En este afio seremos lideres en el mercado local y Provincial,
ofertando productos de las mejores marcas y brindando un servicio de calidad
total que satisfaga las necesidades tecnolégicas a nuestros clientes.
Crearemos una cadena de comercializacion de nuestros productos en la ciudad
y Provincia de Loja. Realizaremos un estudio de mercado para analizar la
factibilidad de sucursales en Loja y su Provincia.

Estrategia Empresarial

Estrategia de diferenciacion.- ELECTROCOMPU otorgard un servicio
personalizado, en donde los clientes se sentiran complacidos con sus
inquietudes tecnoldgicas; ya que el personal de la empresa sera altamente
capacitado, distinguiéndose de esta manera del resto de la competencia.
Estrategia de desarrollo.- ELECTROCOMPU serdA wuna empresa
dinAmica, organizada y trabajara siempre en equipo; brindara ademas
capacitacién a los vendedores ya que son los pilares de la empresa, de ellos

depende las ventas de los productos.
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Estrategia de competencia.- ELECTROCOMPU atacara a la competencia
con la introduccion de productos nuevos a bajo costo, logrando de esta
manera un buen posicionamiento en el mercado.

Objetivos Estratégicos: Son declaraciones que describen la naturaleza, el

alcance, el estilo, los ideales y suefios de una empresa para el mediano y

largo plazo. En conjunto configuran una definicion operativa de la vision y

cuyo logro nos permite saber si la hemos alcanzado.

Los objetivos estratégicos de ELECTROCOMPU son:

e Ofrecer la mejor relacion costo — beneficio; es decir, los mejores
equipos con Ultima tecnologia a bajo costo; con el fin de satisfacer cada
necesidad y cada presupuesto.

e Fomentar en el personal de la empresa un espiritu altivo con vocacion de
servicio, buscando la satisfaccion de las expectativas de los clientes.

e Brindar a nuestros clientes la mejor atencion, seguimiento permanente
y soluciones adecuadas.

e Establecer relaciones comerciales mutuamente favorables con nuestros
proveedores; asi como con nuestros clientes.

e Obtener margenes de utilidad que permitan cubrir las obligaciones de
la empresa, asi como también el crecimiento de la misma, para ser de
esta manera una fuente de empleo que contribuya con la economia del
pais.

Principios y Valores: Los siguientes principios y valores seran orientadores

de la conducta y de todas nuestras acciones y decisiones en el quehacer de

la Empresa.
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Principios: Los principios tienen una aplicacion mas directa dentro de las
practicas operativas, estrategias de negocio, 0 normas culturales, ya que
delimita u orienta el campo de accién de la organizacion, es decir, moldea
la forma en la que se trabaja.
e Calidad y confiabilidad.- La calidad de los productos y servicio,
ofrecen confiabilidad a los clientes.
e Responsabilidad.- Cumplir en todo sentido como empresa, ya sea
laboral, moral y social.
e Eficiencia.- Capacidad para lograr un fin, empleando los mejores
medios posibles.
e Eficacia.- Capacidad de lograr el efecto que se desea 0 se espera
para satisfaccion de los clientes.
Valores: Los valores de la empresa son los pilares mas importantes de
cualquier organizacién. Con ellos en realidad se define a si misma, porque
los valores de una organizacibn son los valores de sus miembros, Yy
especialmente los de sus dirigentes.
e Honestidad.- Cumpliendo con lo ofrecido a nuestros clientes,
ademas de ser integros en las labores diarias.
e Lealtad.- Con el trabajo diario, con la empresa y con los clientes.
e Veracidad.- En nuestras promesas, no podemos ofrecer mas de lo
que realmente poseemos.
e Constancia.- Confiar en cada dia que pasa, ya que es una

nueva oportunidad para mejorar e innovar.
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e Disciplina.- Cumpliendo con las tareas diarias, siempre a tiempo y
en el mejor momento.

e Respeto.- Mantener siempre respeto con los clientes y empleados.

e Compromiso.- Con quienes forman parte de la empresa, asi
los empleados, clientes y proveedores.

e Solidaridad.- Entre todos los miembros de la empresa.

MINUTA DE CONSTITUCION

Sefior notario:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, dignese insertar una de
constitucién de compafiia de Responsabilidad Limitada, de acuerdo a las
siguientes clausulas:

Primera: Otorgantes.- Concurren al otorgamiento de esta escritura el Sr. Ing.
Diego Hidalgo el compareciente declara ser ecuatoriano, mayor de edad,
domiciliadas en la Provincia de Loja, Ciudad Loja, sin impedimento legal para
contratar.

Segunda: Constitucion.- EI compareciente conviene libre y voluntariamente,
en constituir la compafia de Responsabilidad Limitada: “ELECTROCOMPU”,
la misma que se regira por las leyes del Ecuador y por los siguientes estatutos.
Tercera: Estatutos de la compafia de responsabilidad limitada
“ELECTROCOMPU”.

Capitulo Primero: Razén social, domicilio, objeto social y plazo de

duracion.
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Art. 1.- La compafiia que se constituye por el presente instrumento llevara la
razon social de “ELECTROCOMPU”, debiendo en todas sus operaciones y
actividades actuar con este nombre.

Art. 2.- ElI domicilio principal de la compafia es en el ciudad de Zamora,
Provincia de Zamora, Republica del Ecuador, en las calles Diego de Vaca y
Amazonas, frente al hotel Chonta Dorada y por resolucién de la junta general
de socios, podra establecer sucursales, agencias y oficinas en cualquier lugar
del pais o0 en paises extranjeros, conforme a ley.

Art. 3.- La compafiia tiene como objeto social, la comercializacion de
computadoras, partes y piezas. Podra por tanto, realizar todos los actos y
contratos civiles y mercantiles, relacionados con el objeto social principal.

Art. 4.- El plazo de duracién de la compafiia es de CINCO ANOS, contados a
partir de la fecha de inscripcion de la escritura en el Registro Mercantil, sin
embargo, la junta general de socios podra disolverla en cualquier tiempo o
prorrogar su plazo de duracién en la forma prevista en estos estatutos y en la
Ley de Compafias.

Capitulo segundo: Del capital social

Art. 5.- El capital social de la compafiia es de cuatrocientos délares
americanos, dividido en cuatrocientas portaciones de un délar. El capital esta

integramente suscrito y pagado conforme se especifica en las declaraciones.

Art. 6.- La compafia puede aumentar el capital social por resolucién de la

Junta general de socios. Los socios tendran derecho preferente para suscribir
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el aumento de capital en proporcion de sus aportes sociales, salvo resolucion
en contrario de la junta general de socios.
Art. 7.- El pago del aumento de capital podra hacerse en numerario, en
especie, por compensacion de créditos, por capitalizacion de utilidades, por
capitalizacion del superavit proveniente de la revalorizacion de activos fijos o
por los demas medios previstos en la ley.
Art. 8.- La compafia puede reducir el capital social por resolucién de la Junta
general de socios, en la forma que ésta lo determine y de acuerdo a la ley.
Art. 9.- Las aportaciones de esta compafia podran transferirse por acto entre
vivos, requiriéndose para ello, el consentimiento unanime de los socios que la
cesidon o venta se celebre por escritura publica y se observe las pertinentes
disposiciones legales. Los socios tienen derecho preferente para adquirir las
aportaciones de los otros socios a prorrata de los suyos, salvo resolucion en
contrario de la Junta general de socios.
Art. 10.- Las resoluciones de aumento y reduccion del capital, se tomaran con
el consentimiento unanime de los socios; y las modificaciones correspondientes
a la escritura constitutiva, se haran sujetandose a las solemnidades previstas
por la ley para la formacion de la compaiiia limitada.
Capitulo tercero: De los socios, obligaciones y derechos
Art. 11.- Son obligaciones de los socios:

a) Tomar a su cargo las funciones que le fueren encomendadas por la

Junta general de socios, por el gerente, segun sus atribuciones;
b) Cumplir con las encomiendas y deberes que le asignaren la Junta

general de socios, el gerente;
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c) Cumplir con las obligaciones de los socios previstas en la Ley de
Compaiiias;

d) Las demas que le sefialen estos estatutos.

Art. 12.- Los socios de la compafia tienen los siguientes derechos y
atribuciones:

a) Intervenir con voz y voto en las sesiones de Junta general de socios y
en las deliberaciones de la compafia, personalmente o mediante
mandato a otro socio, con poder notarial o carta poder para cada
sesion. El poder a un particular sera necesariamente notariado. Cada
socio tiene derecho a un voto cualquiera sea el monto de sus
aportaciones;

b) Elegir y ser elegido para cualquiera funcién en los organismos de
administracion y fiscalizacion;

c) A percibir utilidades y beneficios a prorrata de las aportaciones
pagadas, salvo que la Junta general de socios decida hacerlo en otra
forma,;

d) Los demas previstos en la Ley de Compafiias y estos estatutos.

Art. 13.- La responsabilidad de los socios por las obligaciones sociales, es la
gue determine la ley. No se reconocera a favor de los socios beneficios
econdémicos especiales, ni intereses a sus aportes

Seccién uno: De lajunta general de socios

Art. 14.- La Junta general de socios es el 6rgano supremo de la compafia y
esta integrada por los socios legalmente convocados y reunidos en numero

suficiente para formar quérum.
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Art. 15.- Las sesiones de Junta general de socios son ordinarias y
extraordinarias; se reuniran en el domicilio principal de la compaiiia para su
validez. Podra la compaiiia celebrar sesiones de Junta general de socios en la
modalidad de Junta universal; esto es, que la Junta puede constituirse en
cualquier tiempo y en cualquier lugar, dentro del territorio nacional, para tratar
cualquier asunto, siempre que esté presente todo el capital pagado y todos los
asistentes, quienes deberan suscribir el acta y bajo sancion de nulidad acepten
por unanimidad la celebracion de la Junta, entendiéndose legalmente
convocada y validamente constituida.

Art. 16.- Las Juntas ordinarias se reuniran por lo menos una vez al afio, dentro
de los tres meses posteriores a la finalizacion del ejercicio econémico de la
compafia: y, las extraordinarias en cualquier tiempo en que fueren
convocadas, luego del referido lapso. En las sesiones de Junta general, tanto
ordinarias como extraordinarias, se tratardn Unicamente los asuntos
puntualizados en la convocatoria; caso contrario, las resoluciones seran nulas.
Art. 17.- Las Juntas generales ordinarias y extraordinarias seran convocadas
por el presidente de la compafiia, por escrito y personalmente a cada uno de
los socios y con ocho dias por lo menos de anticipacion al sefialado para la
sesion de Junta general. La convocatoria indicara el lugar, local, fecha, hora,
orden del dia y objeto de la sesion.

Art. 18.- El quérum para las sesiones de Junta general de socios, en la primera
convocatoria sera de mas de la mitad del nimero de socios de la compafia; en

segunda convocatoria se podra sesionar con el nUmero de socios presentes, lo
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gue se indicara en la convocatoria. La sesion no podra continuar validamente
sin el quérum establecido.

Art. 19.- Con las excepciones que sefialan estos estatutos y la Ley de
Compaifiias, las resoluciones se tomaran con los votos favorables de la
mayoria absoluta de los socios concurrentes. Los votos en blanco y las
abstenciones se sumaran a la mayoria.

Art. 20.- Las resoluciones de la Junta general de socios, tomadas con arreglo a
la ley y a lo que disponen estos estatutos, obligaran a todos los socios, hayan o
no concurrido a la sesién, hayan o no contribuido con su voto, estuvieren o no
de acuerdo con dichas resoluciones.

Art. 21.- Las sesiones de Junta general de socios, seran presididas por el
presidente administrativo de la compafiia, y a su falta, por la persona
designada en cada sesion de entre los socios. Actuara de secretario o el socio
gue la Junta elija en cada caso.

Art. 22.- Las actas de las sesiones de Junta general de socios, se llevaran
escritas a mano, en libro de actas, cuyas hojas deberan estar debidamente
numeradas, escritas en el anverso y el reverso, las mismas que llevaran las
firmas del presidente y secretario y seran rubricadas por los mismos en cada
pagina. EIl presidente administrativo de la compafia resolvera los demas
aspectos formales sobre las actas, dejando constancia de ello. De cada sesion
de Junta se formara un expediente, el mismo que contendra la copia del acta y
de los documentos que adjudiquen que las convocatorias han sido hechas
legalmente, asi como todos los documentos que hubieren sido conocidos por la

Junta.
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Art. 23.- Son atribuciones privativas de la Junta general de socios:

a)

b)

f)

)

h)

)

Resolver sobre el aumento o disminucién del capital, la fusién o
transformacién de la compafia, la disolucion anticipada, prérroga del
plazo de duracién; y, en general resolver cualquier reforma al contrato
constitutivo y estos estatutos;

Nombrar al presidente administrativo y al gerente de la compaiiia,
sefalandoles su remuneracion y removerlos de sus funciones por causa
debidamente justificada;

Conocer y resolver sobre las cuentas, balances, inventarios e informes
gue presenten los administradores;

Resolver sobre la forma de reparto de utilidades;

Acordar la exclusion de socios, de acuerdo con las causas establecidas
en la ley;

Resolver el establecimiento de sucursales, oficinas y agencias;

Resolver cualquier asunto que no sea de competencia privativa del
gerente y dictar las medidas conducentes a la buena marcha de la
compaiiia,

Interpretar con el caracter de obligatorio en los casos de duda que se
presenten, sobre las disposiciones de estos estatutos y sobre las
convenciones que rijan la vida de la compafia;

Reglamentar los estatutos;

Fijar la clase y monto de las cauciones que tengan que rendir los
empleados que manejen bienes y valores, calificar esas fianzas,

aceptarlas y ordenar su cancelacién cuando llegue el caso;
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Aprobar el presupuesto de la compafia;
Resolver sobre las adquisiciones, préstamos e inversiones de mas de

MIL DOLARES;

m) Las demas que sefialen estos estatutos y la Ley de Compaifiias.

Art. 24.- Las resoluciones de la Junta general de socios, son obligatorias desde

el momento en que son tomadas validamente.

Seccién dos: Del gerente

Art. 25.- El gerente sera un socio de la compafiia, nombrado por la Junta

general de socios y durara dos afios en su cargo, pudiendo ser reelegido en

forma indefinida. Recibira la remuneracion que sefale la Junta general de

SOcios.

Art. 26.- Son deberes y atribuciones del gerente de la compaifiia:

a)
b)

c)
d)

f)

9)

Representara la compairiia en forma legal, judicial y extrajudicialmente;
Perseguir el cumplimiento del fin social de la compafiia;

Dirigir la cuestion econdmica financiera de la compainia;

Gestionar, planificar, coordinar, poner en marcha y cumplir las
actividades de la compaiiia;

Realizar pagos por concepto de gastos administrativos de la compaiiia y
suscribir los documentos correspondientes;

Realizar inversiones y adquisiciones hasta por el monto de MIL
DOLARES, sin perjuicio de lo dispuesto en la Ley de Compaiiias;
Nombrar al personal administrativo y contratar el personal técnico que

requiera la compaifiia;
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h) Inscribir su nombramiento con la razén de su aceptacién en el Registro
Mercantil;

i) Llevar los libros de actas y expedientes de cada sesion de Junta general
de socios;

j) Conferir copias y certificaciones de los actos de la Junta general de
socios, del presidente y de la gerencia;

k) Manejar cuentas bancarias de la compafiia, segun sus atribuciones;

[) Hacer efectivos los ingresos de la compaiiia;

m) Presentar a la Junta general de socios el informe administrativo y
econdémico, balances, estado de pérdidas y ganancias, asi como la
férmula de distribucion de beneficios, segun lo dispuesto en estos
estatutos, dentro de los sesenta dias siguientes al cierre del ejercicio
econoémico;

n) Resolver las observaciones, peticiones y reclamos de los socios y de
terceros, interpuestos a la compafiia por los canales administrativos y
legales pertinentes;

o) Ejercer y cumplir las demas atribuciones, deberes y responsabilidades
gue establecen la ley y estos estatutos; y, las que sefale la Junta
general de socios.

Capitulo cuarto: De la fiscalizacién y asesoria contable
Art. 27.- Los socios de la compafiia nombrardn de entre ellos un interventor,
para que Vvigile, inspeccione, controle y fiscalice los actos de los

administradores y las operaciones sociales, con derecho ilimitado y sin



151

dependencia de la administracion. El interventor durara dos afios en sus
funciones y puede ser indefinidamente reelegido.
Art. 28.- Sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo anterior, la Junta general de
socios podra contratar la asesoria contable o auditoria de cualquier persona
natural o juridica especializada.
Capitulo quinto: De la disolucion y liquidacién de la compaifiia
Art. 29.- La disolucion y liquidacidon de la compafiia, se regla por las
disposiciones pertinentes en la Ley de Compaiiias y estos estatutos.
Art. 30.- En la liquidacion de la compaiiia, el remanente del patrimonio, sera
distribuido entre los socios, una vez cumplidas las obligaciones sociales, en
proporcion al aporte pagado de cada socio.
Disposicion general
Todo lo no previsto en estos estatutos y en los reglamentos la compaiiia, sera
conocido y resuelto por la Junta general de socios.

Atentamente:

Abogado
Estructura Administrativa
Niveles Administrativos: Los niveles administrativos, cumplen con la funcién
y responsabilidad a ellos originados por la ley, por necesidad o por costumbre,
con la finalidad de lograr las metas y objetivos propuestos. Existen en la
presente los siguientes niveles administrativos.

a) Nivel legislativo: Su funcién basica es legislar sobre la politica que
debe seguir la organizacion, normar los procedimientos, dictar los reglamentos,

resoluciones, etc. y decidir sobre los aspectos de mayor importancia. Este
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organo representa el primer nivel jerarquico y generalmente esta integrado por
un grupo de personas.

b) Nivel directivo: Planea, orienta y dirige la vida administrativa e
interpretar planes, programas y mas directivas técnicas y administrativas de
alto nivel y los trdmites a los 6rganos operativos y auxiliares para su ejecucion.
Tiene el segundo grado de autoridad y es responsable del cumplimiento de las
actividades encomendadas a la unidad bajo su mando puede delegar
autoridad mas no responsabilidad. El nivel ejecutivo o directivo es unipersonal,
cuando exista un presidente, director o gerente.

c) Nivel asesor: Este nivel no tiene autoridad de mando, Unicamente
aconseja, informa, prepara proyectos en materia juridica, econdmica,
financiera, técnica, contable, industrial y mas areas que tenga que ver con la
empresa. Estd integrado por expertos que tienen amplio dominio de
determinada técnica.

d) Nivel auxiliar o de apoyo: Este nivel ayuda a los otros niveles
administrativos en la prestacién de servicios con oportunidad y eficiencia.

e) Nivel operativo: ElI nivel operativo es responsable directo de la

ejecucion de las actividades basicas de una empresa. Es quien ejecuta

materialmente las 6rdenes emanadas por los 6rganos legislativo y directivo.
Organigramas: Los organigramas son la representaciéon grafica de la
estructura de una empresa, con sus servicios, 6rganos y puestos de trabajo y
de sus distintas relaciones de autoridad y responsabilidad.
Para la nueva sucursal de la empresa ELECTROCOMPU se definid los

siguientes organigramas:
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GRAFICO No. 72
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL
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GRAFICO No. 74
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Elaboracion: La Autora
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MANUAL DE FUNCIONES

Se conoce como manual de funciones, al conjunto de todos los perfiles de los
puestos existentes en la empresa, detallando por escrito la organizacion formal
a través de la descripcion de los objetivos, autoridad y responsabilidad de los
distintos puestos de trabajo que componen su estructura. Ademas, debe
contener una informacion clara sobre los siguientes aspectos:

» Relacion de dependencia (Ubicacion interna)

» Dependencia Jerarquica. (Relaciones de autoridad)

» Naturaleza del trabajo

» Tareas principales, tareas secundarias.

» Requerimientos para el puesto

Esta informaciéon permitird al futuro empleado cumplir en forma adecuada su
trabajo. A continuacion se presenta la descripcion y especificacion de los
puestos creados para el funcionamiento adecuado de la empresa.

A continuacion se presenta la descripcion especifica de funciones y perfil
profesional del personal con que contara la nueva sucursal de la empresa

ELECTROCOMPU:
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Titulo del Puesto: GERENTE SUCURSAL

Nivel Jerarquico: Ejecutivo

Inmediato Superior: JUNTA GENERAL DE SOCIOS
Cadigo: 01

NATURALEZA DEL TRABAJO:
Planificacion, organizacion, ejecucion y control de las actividades generales de
la empresa.

FUNCIONES:

Cumplir con las disposiciones y atribuciones que le otorgue la Junta General
de Socios.

Presentar informes en las Juntas Generales de Socios sobre la marcha de
las actividades de la empresa.

Representar legal, judicial y extrajudicialmente a la empresa.

Nombrar y contratar trabajadores cumpliendo con los requisitos del caso.
Organizar cursos de capacitacion del Recurso Humano de toda la empresa.
Analizar los informes remitidos por servicio técnico, la contadora, y el
vendedor.

Ejecutar planes de ventas del producto.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

El puesto, requiere de gran eficiencia, responsabilidad y discrecién en el
desarrollo de las funciones.

Establecer buenas relaciones interpersonales con todo el personal de la
empresa y publico en general.

REQUISITOS MINIMOS:

Educacion: Titulo de Ingeniero Comercial.
Experiencia: Experiencia minima de dos afios en puestos similares.
Cursos: Microsoft Office, Relaciones Humanas.
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Titulo del Puesto: SECRETARIA CONTADORA
Nivel Jerarquico: AUXILIAR O DE APOYO
Inmediato Superior: GERENTE

Cadigo: 02

NATURALEZA DEL TRABAJO:
Realizar labores propias de la secretaria y brindar asistencia directa a las
autoridades y publico en general, y llevar la contabilidad de la sucursal.

FUNCIONES:

Llevar y controlar la contabilidad.

Elaborar los estados financieros de la empresa.

Manejar de correspondencia.

Registrar la asistencia diaria del personal que labora en la empresa.
Atender al publico

Disefar y aplicar los métodos adecuados para el manejo de inventarios.
Realizar el cuadre diario de caja.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

e El puesto requiere de gran eficiencia, responsabilidad y discrecion en el
desarrollo de sus funciones.

e Establecer buenas relaciones con el personal de la empresa y publico en
general y ademas, debe ser una persona honesta y responsable.

REQUISITOS MINIMOS:

Titulo de Licenciada en Contabilidad y auditoria, Contador Publico Auditor.
Ser afiliado al Colegio de Contadores

Tener buena presencia y don de mando.

Experiencia de dos afios en puestos similares
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Titulo del Puesto: SOPORTE TECNICO
Nivel Jerarquico: OPERATIVO
Inmediato Superior: GERENTE

Cadigo: 03

NATURALEZA DEL TRABAJO:
Dar soporte técnico de reparacibn mantenimiento y uso de los equipos de
computacion a los clientes que lo requieran.

FUNCIONES:

e Armar, mantenimiento y reparacién de desktop, laptop, impresoras.
Instalar de Sistemas Operativos y aplicaciones.

Recibir, controlar el stock de mercaderia.

Entregar el o los productos vendidos.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:

o Se encargard de dirigir y controlar los trabajos que ingresen al
departamento técnico y en un eventual caso necesario Vvisitar a los
clientes; ademas serd el responsable de mantener actualizada la
informacién con el stock de mercaderia de la empresa.

REQUISITOS MINIMOS:

e Tecnoblogo en Sistemas.

e Experiencia minima de dos afios en funciones de mantenimiento
preventivo y correctivo a los equipos de computo.

e Marcada vocacion de servicio, flexibilidad y buen nivel de relacionamiento.
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Titulo del Puesto: VENDEDOR
Nivel Jerarquico: OPERATIVO
Inmediato Superior: GERENTE
Cadigo: 04

NATURALEZA DEL TRABAJO:
Planificar estrategias de distribucion y comercializacion del producto.

FUNCIONES:
e Asesorar al cliente.

e Ofrecer absolutamente todos los productos a la venta con sus
caracteristicas.

Proformar a los diferentes clientes los productos ofertados.

Pasar informes semanales sobre la actividad desarrollada en la semana.
Formular, preparar, ejecutar y evaluar de campafas de publicidad.

Ingresar al sistema la compra y emitir su respectiva factura.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:

o Requiere de conocimiento de comercializacion, distribucion y venta de
tecnologia (computadoras, accesorios, hardware Yy software). Ademas se
encargara de orientar, disefiar, evaluar e implementar estrategias de
mercadeo y ventas.

REQUISITOS MINIMOS:

Titulo en el area de Administracién y ventas
Experiencia minima 1 afio en ventas

Cursos de Capacitacion en el area de ventas.
Cursos de Relaciones Humanas
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ESTUDIO FINANCIERO

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que
proporcionan las etapas anteriores como son el estudio técnico y el de mercado
y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion

econdmica.

INVERSIONES.

Se refiere a los recursos econémicos que necesita la sucursal para invertir en
activos fijos, diferidos y capital de trabajo:

Activos fijos

Son todas las inversiones que se realizan en bienes tangibles y son de
propiedad de la sucursal, son todos los bienes que se emplean tanto en el
soporte técnico, como en administracion y ventas, para efectos contables, los
activos fijos estan sujetos a depreciaciones, los cuales se los hace de acuerdo
a una tabla establecida por la contraloria. Los activos fijos necesarios para el

proyecto son los siguientes:

Adecuaciones: Se refiere a las instalaciones que seran construidas para la
actividad que sé que se realizaran en la sucursal ELECTROCOMPU, tendran
una vida atil de 20 afios y en total se construirdn 100 m2 de construccién y que

son detallados en el cuadro que a continuacion se detalla:



CUADRO No. 96
ADECUACIONES
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ARTICULO CANTIDAD EN M2 V/U VIT
AREA GERENTE GENERAL 10 $ 50,00 $ 500,00
AREA DE VENTAS 45 $60,00 | $2.700,00
SECRETARIA-FACTURACION 6 $ 50,00 $ 300,00
AREA DE SERVICIO TECNICO 15 $ 50,00 $ 750,00
CONTROL 5 $ 50,00 $ 250,00
BODEGA 15 $ 40,00 $ 600,00
SERVICIOS HIGIENICOS 4 $ 60,00 $ 240,00
TOTAL 100 $ 5.340,00
Fuente: Camara de la Construccién de Zamora Chinchipe
Elaboracion: La Autora
DEPRECIACION DE LA ADECUACION:
CUADRO No. 97
DEPRECIACION DE ADECUACION
VIDA UTIL: 20 afos
PORCENTAJE: 5%
BIENES A DEPRECIARSE: $5.340,00
N° ARIOS DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA EN LIBROS
0 0,00 0,00 5340,00
1 267,00 267,00 5073,00
2 267,00 534,00 4806,00
3 267,00 801,00 4539,00
4 267,00 1068,00 4272,00
5 267,00 1335,00 4005,00
6 267,00 1602,00 3738,00
7 267,00 1869,00 3471,00
8 267,00 2136,00 3204,00
9 267,00 2403,00 2937,00
10 267,00 2670,00 2670,00
11 267,00 2937,00 2403,00
12 267,00 3204,00 2136,00
13 267,00 3471,00 1869,00
14 267,00 3738,00 1602,00
15 267,00 4005,00 1335,00
16 267,00 4272,00 1068,00
17 267,00 4539,00 801,00
18 267,00 4806,00 534,00
19 267,00 5073,00 267,00
20 267,00 5340,00 0,00

Fuente: cuadro 96
Elaboracion: La Autora




Equipo de computacion: Considerados como activos necesarios en
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la

sucursal para brindar el servicio en el area administrativa, su vida util es de 3

afos; cumplida su vida atil deben ser cambiados o repuestos, estos calculos

son demostrados en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 98

INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTO

ARTICULO UNIDAD V/IU VIT
Computadoras 4 $ 500,00 $ 2.000,00
Impresora 3 $ 80,00 $ 240,00

TOTAL $2.240,00
Fuente: Electrocompu
Elaboracién: La Autora
DEPRECIACION DEL EQUIPO DE COMPUTACION:

CUADRO No. 99
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTO
VIDA UTIL: 3 afos
PORCENTAJE: 33,33%
BIENES A DEPRECIARSE: $2.240,00
N° ANOS DEPRECIACION| DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA EN LIBROS

0 0,00 0,00 2240,00

1 746,67 746,67 1493,33

2 746,67 1493,33 746,67

3 746,67 2240,00 0,00

Fuente: cuadro 98.
Elaboracion: La Autora

REPOSICION EQUIPO DE COMPUTO: Luego de que este bien ha cumplido

su vida util debe ser repuesto por equipos nuevos por ende se debe

presupuestar su gasto y se lo presenta en la siguiente cuadro:




REINVERSION EN EQUIPO DE COMPUTO

CUADRO No.100
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ARTICULO UNIDAD V/U VIT
Computadoras 4 $ 516,00 $2.064,00
Impresora 3 $ 85,00 $ 255,00

TOTAL $2.319,00

Fuente: Electrocompu
Elaboracion: La Autora

DEPRECIACION DE LA REINVERSION DEL EQUIPO DE COMPUTACION:

CUADRO No. 101
DEPRECIACION DE LA REINVERSION EQUIPO DE COMPUTO

VIDA UTIL: 3 afios
PORCENTAJE: 33,33%

BIENES A DEPRECIARSE: $2.319,00

N° ARIOS DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA EN LIBROS
0 0,00 0,00 2319,00
1 773,00 773,00 1546,00
2 773,00 1546,00 773,00
3 773,00 2319,00 0,00

Fuente: Cuadro 10c
Elaboracion: La Autora

Equipo de oficina: Comprende los equipos adquiridos por la sucursal y son de

uso exclusivo para el sector administrativo, su vida 0til es de 10 afios y sus

calculos son demostrados en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 102
INVERSION EN EQUIPO DE OFICINA

ARTICULO UNIDAD V/IU VIT
SUMADORA 4 $ 40,00 $ 160,00
CALCULADORA 3 $ 15,00 $ 45,00
TELEFONO 4 $ 30,00 $ 120,00
GRAPADORA 4 $ 5,00 $ 20,00
PERFORADORA 4 $ 5,00 $ 20,00

TOTAL $ 365,00

Fuente: La Reforma
Elaboracién: La Autora
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DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA:

CUADRO No. 103
DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA

VIDA UTIL: 10 afos
PORCENTAJE: 10%
BIENES A DEPRECIARSE: $365,00

N° ARIOS DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA EN LIBROS
0 0,00 0,00 365,00
1 36,50 36,50 328,50
2 36,50 73,00 292,00
3 36,50 109,50 255,50
4 36,50 146,00 219,00
S 36,50 182,50 182,50
6 36,50 219,00 146,00
7 36,50 255,50 109,50
8 36,50 292,00 73,00
9 36,50 328,50 36,50
10 36,50 365,00 0,00

Fuente: cuadro 102
Elaboracion: Las Autoras

Vehiculos: Es un activo necesario utilizado para las actividades de
comercializacién de los productos que se necesitan para brindar el servicio, su

vida util es de 5 afios y sus calculos son demostrados en el siguiente cuadro

CUADRO No. 104
INVERSION EN VEHICULOS

ARTICULO UNIDAD VIU VIT
Camioneta Chevrolet Luv c¢/s afio 2015 1 $ 14.000,00 $ 14.000,00
TOTAL $ 14.000,00

Fuente: Chevrolet
Elaboracién: La Autora




DEPRECIACION D

EL VEHICULO:

CUADRO No. 105
DEPRECIACION DEL VEHICULO
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VIDA UTIL: 5 afos
PORCENTAJE: 20%

BIENES A DEPRECIARSE: $14.000

N° ARIOS DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA EN LIBROS
0 0,00 0,00 14000,00
1 2.800,00 2800,00 11200,00
2 2.800,00 5600,00 8400,00
3 2.800,00 8400,00 5600,00
4 2.800,00 11200,00 2800,00
5 2.800,00 14000,00 0,00

Fuente: cuadro 104
Elaboracién: La Autora

Muebles y enseres: Representan cada uno de los mobiliarios que sirven para

realizar el trabajo administrativo en la sucursal de ELECTROCOMPU, la vida

atil de estos bienes es de 10 afios y sus calculos son demostrados en el

siguiente cuadro:

CUADRO No. 106

INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES

ARTICULO UNIDAD V/U VIT
ESCRITORIO EJECUTIVO 4 $ 120,00 $ 480,00
SILLAS GIRATORIAS 4 $ 30,00 $ 120,00
ARCHIVADOR 4 $ 80,00 $ 320,00
SILLAS PLASTICAS 10 $ 6,00 $ 60,00
VITRINAS 5 $ 120,00 $ 600,00
SILLONES DE CUERO 6 $ 30,00 $ 180,00
MESA DE SALA 1 $ 20,00 $ 20,00
MESAS DE TRABAJO 3 $ 20,00 $ 60,00
TOTAL $ 1.840,00

Fuente: Muebleria Ifiguez
Elaboracién: La Autora




DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES:

CUADRO No. 107
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES
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VIDA UTIL: 10 afos
PORCENTAJE: 10%
BIENES A DEPRECIARSE: $1840,00

N° ANOS DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA EN LIBROS
0 0,00 0,00 1840,00
1 184,00 184,00 1656,00
2 184,00 368,00 1472,00
3 184,00 552,00 1288,00
4 184,00 736,00 1104,00
5 184,00 920,00 920,00
6 184,00 1104,00 736,00
7 184,00 1288,00 552,00
8 184,00 1472,00 368,00
9 184,00 1656,00 184,00
10 184,00 1840,00 0,00
Fuente: cuadro 106
Elaboracion: La Autora
Resumen de activos fijos
CUADRO No. 108
RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS
ARTICULO VIT
CONSTRUCCIONES Y ADECUACIONES $ 5.340,00
EQUIPO DE COMPUTO $ 3.100,00
EQUIPO DE OFICINA $ 365,00
MUEBLES Y ENSERES $ 1.840,00
VEHICULO $ 14.000,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 24.645,00

Fuente: cuadros 96 al 107
Elaboracidn: La Autora
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Activos intangibles o diferidos.

Conocidos como activos intangibles y se refieren a los gastos realizados por la
sucursal en la etapa de nacimiento y que una vez que han sido pagados no son
recuperables o reembolsables, razon por la cual al ser considerados como un
elemento importante dentro del estudio financiero de un proyecto se hace
necesario realizar el presupuesto de este activo y amortizarlos para la vida util

del proyecto, los mismos que se demuestran en la siguiente tabla:

CUADRO No. 109
RESUMEN DE ACTIVOS DIFERIDOS

DETALLE VITOTAL
Estudios de investigacion $ 600,00
Estudios de ingenieria $ 400,00
Gastos de constitucion $ 600,00
Permisos de funcionamiento y operacion $ 300,00
TOTAL $ 1.900,00

Fuente: investigacion de campo
Elaboracion: La Autora

Amortizacion.- Este rubro se lo determina para los afios de vida uatil del
proyecto, teniendo un valor de $1.900,00 délares esto para los 5 afios, nos da

un valor de $399,00 ddlares. Este cuadro se lo representa a continuacion:

CUADRO No. 110
AMORTIZACION DE DIFERIDOS

- VALOR DE
. VALOR DE ANOS DE ,
DENOMINACION , AMORTIZACION
ACTIVOS AMORTIZACION
ANUAL
ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.900,00 5,00 $ 380,00

Fuente: cuadro 109

Elaboracién: La Autora
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Activo corriente o capital de trabajo.

Son los valores en que se debe incurrir para dotar a la empresa de todos los
componentes que hagan posible laborar durante un periodo de tiempo
establecido, permitiendo cubrir todas las obligaciones econdémicas. Para este

proyecto se establece el capital de operacion para 1 mes. Asi tenemos:

Costo primo
Son los costos de los elementos que intervienen directamente en el proceso de

produccion, asi encontramos:

Materia prima directa (Mercaderia a comercializar): Son los materiales y
suministros que intervienen directamente en el proceso de producciéon, que
para este caso particular, la materia prima directa serd los equipos de
computaciébn a comercializar, y para determinar este valor, primeramente
tomamos como base la capacidad utilizada de estos para el primer afio, misma
gue se encuentra en los cuadros 90, 91, 92 y 93, luego tomamos la preferencia
de marcas, que la encontramos en los cuadros 9, 10, 11 y 12 después
multiplicamos estos valores y obtenemos la cantidad anual de equipos a
comercializar, que multiplicada por el costo de cada equipo dara el valor anual

de materia prima directa, asi:



CUADRO No. 111
MATERIA PRIMA DIRECTA (MERCADERIA A COMERCIALIZAR)
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ARTICULO U.ﬁfEQgIEQODlS MARCA PT?AEBFLE AI?SE S?ZA ACI\I%J’;&_IED:ODR V/ UNITARIO VI ANUAL VI MENSUAL
HP 29% 87 $ 735,00 $63.945 $5.328,75
Egg”;%’;‘fg RDE 295 CLONES 57% 168 $ 680,00 $114.240 | $9.520,00
XTRATECH 14% 40 $ 630,00 $ 25.200 $2.100,00
HP 51% 106 $ 505,00 $53.530 $ 4.460,83
LAPTOP 209 DELL 20% 41 $ 595,00 $ 24.395 $2.032,92
TOSHIBA 30% 62 $ 360,00 $22.320 $ 1.860,00
HP 31% 29 $ 61,00 $1.769 $ 147,42
IMPRESORAS 94 CANNON 49% 46 $ 56,00 $2.576 $ 214,67
EPSON 20% 19 $ 216,00 $4.104 $ 342,00
TOSHIBA 13% 15 $ 310,00 $4.650 $ 387,50
TABLET 115 SAMSUNG 56% 64 $ 235,00 $ 15.040 $1.253,33
GENERICAS 31% 36 $ 50,00 $1.800 $ 150,00
TOTAL 713 713 $333.569 | $27.797,42

Fuente: cuadros 9 al 12 y 90 al 93

Elaboracién: La Autora
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Mano de obra directa: Son los Recursos Humanos que intervienen directamente en la comercializacién de los equipo de

computacién, asi tenemos:

CUADRO No. 112
MANO DE OBRA DIRECTA

APORTE
CARGO Mre) D= Sl B |EZgT1Fio1lg©L éléE VACACIONES DIES,%ESD%ER DE"'CTIgAO TODTS(ISQAQL\I . TODTS(ISQAQL\I .
EMPLEADOS | BASICO o ooeD0 | sueLbo DIRECTA DIRECTA
' MENSUAL MENSUAL ANUAL
(0,5%)
TECNICO 1 400 48,60 16,67 33,33 29,50 528.10 6.337,20
TOTAL 1 400 48.60 16,67 33,33 29,50 528,10 6.337,20

Fuente: Tabla dolarizada

Elaboracion: La Autora

Combustibles y Lubricantes: Son gastos indirectos, necesarios para el funcionamiento del vehiculo, y por ende en el

proceso de comercializacion, asi tenemos:

COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES

CUADRO No. 113

ARTICULO UNIDAD CANTIDAD V/U V/IMENSUAL VALOR ANUAL
Gasolina Galones 40 $2,20 $ 88,00 $ 1.056,00
Aceite de Motor Galones 1 $ 30,00 $ 30,00 $ 360,00
Aceite de Caja Galones 0,2 $ 10,00 $2,00 $ 24,00
Aceite de Diferencial Galones 0,2 $ 15,00 $ 3,00 $ 36,00
TOTAL $ 123,00 $1.476,00

Fuente: Lubricadoras y gasolineras

Elaboracién: La Autora
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Gastos administrativos
Son los costos de los elementos que intervienen en el funcionamiento administrativo de la sucursal.

Sueldos administrativos: Son los pagos por el cumplimiento de las funciones del personal de administracién, asi tenemos:

CUADRO No. 114
SUELDOS ADMINISTRATIVOS

AFOR = pEciMo | peciMo | ToTAL mMano | | TOTAL
PATRONAL AL MANO DE

CARGO RG22 SUELDO | "1e5511.150%, | VACACIONES =l e DIE ClElx OBRA

EMPLEADOS | BASICO B SUELDO | SUELDO | DIRECTA

ISels e MENSUAL | MENSUAL | MENSUAL DHRECT2:

SECAP (0,5%) ANUAL
GERENTE 1 600 72,90 25,00 50,00 29,50 777.40 9.328,80

SECRETARIA-

CONTADORA 1 400 48,60 16,67 33,33 29,50 528,10 6.337,20
TOTAL 130550 15.666,00

Fuente: Tabla dolarizada

Elaboracién: La Autora
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Servicios basicos: Constituyen los costos por pago de los servicios de agua,

luz y teléfono, asi:

CUADRO No. 115

SERVICIOS BASICOS

ARTICULO UNIDAD CANTIDAD V/U VIMENSUAL VALOR ANUAL
Energia Eléctrica KW/H 180 $0,20 $ 36,00 $ 432,00
Agua M3 40 $0,30 $12,00 $ 144,00
Teléfono MINUTOS 200 $0,10 $ 20,00 $ 240,00
Internet Megas 2 $ 15,00 $ 30,00 $ 360,00

TOTAL $ 98,00 $1.176,00

Fuente: EERSSA, Municipio de Zamora, CNT

Elaboracién: La Autora

Arriendo: Constituye el valor a pagar por concepto del arriendo del local a

utilizar, asi:
CUADRO No. 116
ARRIENDO
ARTICULO CANTIDAD V/IMENSUAL V/ANUAL
ARRIENDO DE LOCAL 1 $ 500,00 $ 6.000,00
TOTAL $ 500,00 $ 6.000,00

Fuente: Propietario del local Zamora

Elaboracién: La Autora

Materiales de oficina: Se refiere a los costos incurridos en la adquisicion de

materiales para las operaciones de oficina, asi:

CUADRO No. 117

UTILES DE OFICINA

ARTICULO UNIDAD | CANTIDAD | V/U | VIMENSUAL [ V/ANUAL
RESMAS DE PAPEL BOND UNIDAD 2 $ 4,00 $ 8,00 $ 96,00
ESFEROS UNIDAD 4 $0,30 $1,20 $ 14,40
CLIPS CAJA 1 $0,70 $0,70 $ 8,40
GRAPAS CAJA 1 $1,00 $1,00 $ 12,00
VARIOS UNIDAD 1 $ 5,00 $ 5,00 $ 60,00

TOTAL $ 15,90 $ 190,80

Fuente: La reforma

Elaboracién: La Autora
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Utiles de aseo: Se refiere a los costos incurridos en la adquisicion de

materiales para el aseo de la oficina, asi:

CUADRO No. 118
UTILES DE ASEO

ARTICULO UNIDAD | CANTIDAD V/U VISEMESTRAL | V/ANUAL
ESCOBA UNIDAD 3 $ 2,00 $ 6,00 $ 12,00
TRAPEADOR UNIDAD 3 $ 3,00 $9,00 $ 18,00
BASURERO UNIDAD 3 $6,00 $ 18,00 $ 36,00
RECOGEDOR UNIDAD 3 $ 2,00 $ 6,00 $ 12,00
TOALLAS UNIDAD 2 $ 10,00 $ 20,00 $ 40,00
PINOKLIN UNIDAD 6 $ 3,50 $ 21,00 $ 42,00
PAPEL HIGIENICO DOCENA 12 $ 5,00 $ 60,00 $ 120,00
JABON LIQUIDO UNIDAD 18 $2,50 $ 45,00 $ 90,00

TOTAL $ 185,00 $ 370,00

Fuente: Mercamax
Elaboracién: La Autora

Gastos de ventas

Son los costos de los elementos que intervienen en el proceso de venta del

producto, asi:




Sueldos ventas: Son los pagos por el cumplimiento de las funciones del personal de ventas, asi tenemos:

CUADRO No. 119

SUELDO DE VENTAS
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VENDEDOR

380

46,17

15,83

31,67

29,50

503,17

6.038,04

TOTAL

380

46,17

15,83

31,67

29,50

503,17

6.038,04

Fuente: Tabla dolarizada

Elaboraciéon: La Autora
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Publicidad: Se refiere a los costos incurridos en la generacién de publicidad
para el proceso de venta del producto financiero, asi:

CUADRO No. 120

PUBLICIDAD
ARTICULO UNIDAD | CANTIDAD V/U VIMES VALOR ANUAL

HOJA VOLANTE UNIDAD 1.000,00 $0,10 $ 100,00 $ 100,00
CUNAS RADIALES UNIDAD 60 $ 5,00 $ 300,00 $ 900,00
RIFAS UNIDAD 3 $2.000,00 | $2.000,00 $ 6.000,00
FERIAS UNIDAD 1 $1.500,00 | $ 1.500,00 $ 1.500,00
BANNERS UNIDAD 3 $ 50,00 $ 50,00 $ 150,00
GIGANTOGRAFIAS UNIDAD 3 $500,00 | $500,00 $ 1.500,00

TOTAL $ 4.450,00 $ 10.150,00

Fuente: Radio, imprenta de Zamora

Elaboracién: La Autora

Resumen de activos circulante

CUADRO No. 121

RESUMEN DE ACTIVOS CIRCULANTE PARA EL PRIMER MES

ARTICULO PARCIAL TOTAL
COSTO PRIMO $ 28.325,52
MATERIA PRIMA DIRECTA $27.797,42
MANO DE OBRA DIRECTA (Técnicos) $ 528,10
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $ 123,00
COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES $ 123,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $2.104,40
SUELDOS ADMINISTRATIVOS $ 1.305,50
SERVICIOS BASICOS $ 98,00
ARRIENDO $ 500,00
MATERIALES DE OFICINA $ 15,90
UTILES DE ASEO $ 185,00
GASTOS DE VENTAS $4.953,17
Sueldo ventas 503,17
PUBLICIDAD $ 4.450,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 35.506,09

Fuente: cuadros 111 al 120
Elaboracién: La autora
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RESUMEN DE INVERSIONES

El resumen de la inversion consiste en detallar el requerimiento econémico
necesario para poner en funcionamiento la sucursal, primeramente este se
divide en activos fijos, segundo en activos diferidos en el cual se hace constar
todos los valores por esa inversion, y por ultimo tenemos el activo circulante y
como su nombre mismo lo indica es un rubro que constantemente esta en
circulacion o rotando por ende estos valores en este tipo de proyecto se los
calcula mensualmente; rubros que son demostrados en la siguiente tabla que a
continuacion se detalla.

CUADRO No. 122
RESUMEN DE INVERSIONES TOTALES

INVERSIONES PARCIAL TOTAL %

ACTIVOS FIJOS $ 24.645,00 39,72%
CONSTRUCCIONES Y ADECUACIONES $ 5.340,00
EQUIPO DE COMPUTO $ 3.100,00
EQUIPO DE OFICINA $ 365,00
MUEBLES Y ENSERES $1.840,00
VEHICULO $ 14.000,00

ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.900,00 3,06%

Estudios de investigacion $ 600,00
Estudios de ingenieria $ 400,00
Gastos de constitucion $ 600,00
Permisos de funcionamiento y operacion $ 300,00

ACTIVO CIRCULANTE $ 35.506,09 57,22%
COSTO PRIMO $ 28.325,52
CTos omECToS OE
GASTOS ADMINISTRATIVOS $2.104,40
GASTOS DE VENTAS $4.953,17

TOTAL DE INVERSIONES $ 62.051,09 100,00%

Fuente: cuadros 108, 109 y la 121
Elaboracién: La Autora
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FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

El proyecto hara uso de las fuentes internas y externas de financiamiento,

como son:

a. Fuentes internas
El 35,54% de la inversion, es decir, $ 22.051,09 ddlares, sera financiado con

las aportaciones de los socios.

b. Fuentes externas
Después de buscar la alternativa mas conveniente, se decidié solicitar un
préstamo al Banco Nacional de Fomento, ya que es el organismo que otorga
créditos a largo plazo y con intereses mas bajos a través de sus lineas de
crédito. El crédito que mantendra el proyecto con la mencionada casa
financiera constituira el 64,46 % de la inversién que corresponde a $ 40.000 a 2
afios plazo al 15% de interés anual, en consecuencia los rubros de finan-

ciamiento se presentan a continuacion:

CUADRO No 123
FINANCIAMIENTO

FUENTE % MONTO
Capital Propio 35,54 $22.051,09
Crédito Financiero 64,46 $ 40.000,00
TOTAL 100,00 $ 62.051,09

Fuente: Cuadro 115 y Banco Nacional de Fomento
Elaboracion: La Autora




TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

CUADRO No. 124
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ARO CAPITAL 'NTEEEz_lE’% ?\Jl\é'ﬁ'szgff SALDO CAPITAL
0 $ 40.000,00
1 $ 1.666,67 $ 500,00 $2.166,67 $ 38.333,33
2 $ 1.666,67 $ 479,17 $2.145,83 $ 36.666,67
3 $1.666,67 $ 458,33 $2.125,00 $ 35.000,00
4 $ 1.666,67 $ 437,50 $2.104,17 $ 33.333,33
5 $1.666,67 $ 416,67 $2.083,33 $31.666,67
6 $ 1.666,67 $ 395,83 $2.062,50 $30.000,00
7 $1.666,67 $ 375,00 $2.041,67 $28.333,33
8 $1.666,67 $ 354,17 $2.020,83 $ 26.666,67
9 $ 1.666,67 $ 333,33 $ 2.000,00 $ 25.000,00
10 $1.666,67 $312,50 $1.979,17 $23.333,33
11 $ 1.666,67 $ 291,67 $1.958,33 $21.666,67
12 $1.666,67 $ 270,83 $1.937,50 $20.000,00
13 $ 1.666,67 $ 250,00 $1.916,67 $18.333,33
14 $ 1.666,67 $ 229,17 $ 1.895,83 $ 16.666,67
15 $1.666,67 $ 208,33 $1.875,00 $ 15.000,00
16 $ 1.666,67 $ 187,50 $1.854,17 $13.333,33
17 $1.666,67 $ 166,67 $1.833,33 $11.666,67
18 $1.666,67 $ 145,83 $1.812,50 $ 10.000,00
19 $ 1.666,67 $ 125,00 $1.791,67 $8.333,33
20 $1.666,67 $ 104,17 $1.770,83 $6.666,67
21 $ 1.666,67 $ 83,33 $ 1.750,00 $5.000,00
22 $ 1.666,67 $ 62,50 $1.729.17 $3.333,33
23 $1.666,67 $ 41,67 $1.708,33 $1.666,67
24 $ 1.666,67 $20,83 $1.687,50 $0,00

TOTAL $ 40.000,00 $ 46.250,00

Fuente: cuadro 123 y BNF (Microcrédito comercial y servicios)

Elaboracién: La Autora

PRESUPUESTOS PROFORMADOS O PROYECTADOS: Los presupuestos

proformados o proyectados se refieren a los costos de produccion que incurrira

la sucursal que para realizar las proyecciones se utilizé la tasa de inflacién

anual que de 4,55% (mayo 2015) dato que se lo obtuvo de las estadisticas que

maneja el Banco Central del Ecuador; en el cuadro que a continuacion se

detalla se presentan los costos de produccion para los cinco afios de vida util:




CUADRO No. 125

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS DE OPERACION
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COSTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO PRIMO $389.915,66 | $ 407.656,82 $ 426.205,20 $445.597,54 | $465.872,23
Mercaderia $383.578,46 | $401.031,28 $419.278,20 $438.355,36 | $458.300,53
Mano de Obra Directa $6.337,20 $6.625,54 $6.927,00 $7.242,18 $7.571,70
COSTOS INDIRECTOS DE FBRICACION $ 4.656,00 $4.723,16 $4.793,37 $4.866,78 $4.943,53
Combustibles y Lubricantes $1.476,00 $ 1.543,16 $1.613,37 $ 1.686,78 $1.763,53
Amortizacién de Activo Diferido $ 380,00 $ 380,00 $ 380,00 $ 380,00 $ 380,00
Depreciacion de Vehiculo $2.800,00 $2.800,00 $ 2.800,00 $2.800,00 $2.800,00
TOTAL COSTOS $394.571,66 | $412.379,98 $ 430.998,58 $450.464,32 | $470.815,76
GASTOS ADMINISTRATIVOS $24.636,97 $ 25.701,80 $ 26.815,07 $ 28.005,34 $29.222,23
Sueldos Administrativos $15.666,00 | $16.378,80 $17.124,04 $17.903,18 $18.717,78
Servicios Béasicos $1.176,00 $1.229,51 $1.285,45 $1.343,94 $ 1.405,09
Arriendo $ 6.000,00 $6.273,00 $ 6.558,42 $ 6.856,83 $7.168,82
Materiales de Oficina $ 190,80 $199,48 $ 208,56 $ 218,05 $227,97
Depreciacion de adecuaciones $ 267,00 $ 267,00 $ 267,00 $ 267,00 $ 267,00
Utiles de Aseo $ 370,00 $ 386,84 $ 404,44 $ 422,84 $ 442,08
Equipo de Computo $ 746,67 $ 746,67 $ 746,67 $ 773,00 $ 773,00
Equipo de Oficina $ 36,50 $ 36,50 $ 36,50 $ 36,50 $ 36,50
Muebles y Enseres $ 184,00 $ 184,00 $ 184,00 $ 184,00 $ 184,00
GASTOS DE VENTAS $ 16.188,04 $ 16.924,60 $ 17.694,66 $ 18.499,77 $19.341,51
Sueldos ventas $ 6.038,04 $6.312,77 $ 6.600,00 $ 6.900,30 $7.214,27
Publicidad $ 10.150,00 $10.611,83 $ 11.094,66 $ 11.599,47 $12.127,25
GASTOS FINANCIEROS $ 4.625,00 $ 1.625,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Interese de Préstamo $4.625,00 $1.625,00 $ 0,00 $0,00 $0,00
COSTO DE OPERACION TOTAL $ 45.450,01 $44.251,39 $ 44.509,74 $ 46.505,11 $ 48.563,74
COSTO TOTAL $440.021,67 | $456.631,37 $ 475.508,32 $496.969,43 | $519.379,50

Fuente: cuadro S 108 AL 124

Elaboracién: La Autora

Para el caso particular de comercializacion de equipos de computacion, es

necesario también distinguir los costos de operacion por equipo y por marca,

para ello se toma como base el costo total de operacion y los datos del cuadro

5, con lo cual calculamos los costos de operacion por equipo, luego tomamos

los resultados de los cuadros 9,10, 11,12 y obtenemos el costo por equipo y

por marca, como se detalla a continuacion:




CUADRO No. 126
COSTO TOTAL DE OPERACION POR EQUIPO Y POR MARCA
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% DE
. COSTO DE
(0] P
EQUIPO DE COSTO TOTAL | % DE PARTICIPACION COSTO X PARTICIP X CEERA TN
COMPUTACION AR DE OPERACION PO R, S D8 LARC POR EQUIPO Y
CUADRO 6 COMPUTAC CUADROS 6
MARCA
AL 12
HP 30% $5.590,35
COMPUTADOR DE .
ESCRITORIO CLONES 41% $18.634,50 58% $10.808,01
XTRATECH 12% $2.236,14
HP 52% $ 6.853,86
LAPTOP DELL 29% $13.180,50 18% $2.372,49
0,
TOSHIBA $ 45.450,01 30% $3.954,15
HP 33% $1.949,81
IMPRESORAS CANNON 13% $5.908,50 48% $ 2.836,08
EPSON 19% $1.122,62
TOSHIBA 13% $ 1.004,45
TABLET SAMSUNG 17% $7.726,50 55% $ 4.249,58
GENERICAS 32% $2.472,48
TOTALES $ 45.450,01 100% $ 45.450,01 $ 45.450,01

Fuente: Cuadros 6,del9al12Y 111

Elaboracién: La Autora
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Finalmente se procede a calcular los costos y gastos totales, para ello se suma el costo de operacion por equipo y por

marca con el costo de compra de los equipos y proyectamos para los 5 afios de vida util del proyecto:

CUADRO No. 127
COSTOS Y GASTOS TOTALES POR EQUIPO Y POR MARCA

SoRitE cosTODE | “Eolipna | AROL
OPERACION POR (COSTO DE _ _ . _
EQUIPO DE VAR POR EQUIPO Y MARCA OPERACION ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COMPUTACION MARCA CUADRO | * COSTO DE
CUADRO 119 104 EQUIPOS)
HP $5.590,35 $63.945,00 [ $69.535,35 | $72.699,21 | $76.007,02 | $79.465,34 | $83.081,02
gghégg?;;’:\TDooRlTo CLONES $10.808,01 [$114.240,00| $125.048,01 [ $130.737,70 | $136.686,26 | $ 142.905,49 | $ 149.407,69
XTRATECH $2.236,14 $25.200,00 | $27.436,14 | $28.684,48 | $29.989,63 | $31.354,16 | $32.780,77
HP $6.853,86 $53.530,00 | $60.383,86 | $63.131,33 | $66.003,80 | $69.006,98 | $72.146,79
LAPTOP DELL $2.372,49 $24.395,00 [ $26.767,49 | $27.985,41 | $29.258,75 | $30.590,02 | $31.981,87
TOSHIBA $3.954,15 $22.320,00 | $26.274,15 | $27.469,62 | $28.719,49 | $30.026,23 | $31.392,42
HP $1.949,81 $1.769,00 $3.718,81 $3.888,01 $4.064,92 $ 4.249,87 $4.443,24
IMPRESORAS CANNON $ 2.836,08 $2.576,00 $5.412,08 $5.658,33 $5.915,78 $6.184,95 $ 6.466,37
EPSON $1.122,62 $4.104,00 $5.226,62 $5.464,43 $5.713,06 $5.973,00 $6.244,77
TOSHIBA $1.004,45 $4.650,00 $5.654,45 $5.911,72 $6.180,71 $6.461,93 $6.755,95
TABLET SAMSUNG $4.249,58 $15.040,00 [ $19.289,58 | $20.167,25 | $21.084,86 | $22.044,22 | $23.047,23
GENERICAS $2.472,48 $1.800,00 $4.272,48 $ 4.466,88 $4.670,12 $4.882,61 $5.104,77
COSTO Y GASTOS TOTALES $45.450,01 |$333.569,00 | $379.019,01 | $396.264,37 | $414.294,40 | $433.144,80 | $452.852,89

Fuente: Cuadros 104 y 126 Y TASA DE INFLACION ANO MAYO 2015 (4,55%)

Elaboracién: La Autora
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INGRESOS TOTALES

Los ingresos a establecerse en la vida util de la empresa como se indica a
continuacion, se ha determinado principalmente en base al precio unitario de

venta.

Se considera un margen de utilidad bruta por unidad de producto del 30% en
funcibn a la competencia, ejemplificar calculamos el Precio de Venta del

computador de escritorio marca HP, asi tenemos:

PV = Costo Unitario + MU

Costo Unitario = Costo Total/Nro. de Productos

C.U.=C.T./Nro. P.

C.U.=$69.535,35 /87

C.U.=$799,26

P.U.V.EX/F.=C.U. + M.U.

P.UV.EX/F. = $ 799,26 + 30%
P.UV.EX/F. = $1.039,03

Este procedimiento lo efectuamos para todos los equipos y marcas, y obtenemos

lo siguiente:



CUADRO No. 128
INGRESOS TOTALES DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO
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ARG MARGA COSTOS | EQUIPOS A | COSTO X e REO D | INGRESOS
TOTALES | COMERC | EQUIPO | UTILIDAD | FOURCE | TOTALES
(30%)

HP $69.535,35 87 $79926 | $23978 | $1.039,03 | $90.395,96
1 CLONES | $125.048,01 168 $74433 | $22330 | $967,63 | $162.562,42
XTRATECH | $27.436,14 40 $68590 | $20577 | $891,67 | $3566698
INGRESO TOTAL DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO ARO 1 $ 288.625,36

HP $72.699,21 87 $83562 | $250,69 | $1.08631 | $94.50897
2 CLONES | $130.737,70 168 $77820 | $23346 | $1.011,66 | $169.959,01
XTRATECH | $28.684,48 40 $717,11 | $21513 | $932,25 | $37.289,83
INGRESO TOTAL DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO ARO 2 $301.757,81

HP $76.007,02 87 $87364 | $26209 | $1.13574 | $98.809,13
3 CLONES | $136.686,26 168 $81361 | $24408 | $1057,60 | $177.692,14
XTRATECH | $29.989,63 40 $74974 | $22492 | $97466 | $38.98652
INGRESO TOTAL DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO ARO 3 $315.487,79
HP $79.465,34 87 $91339 | $27402 | $1.187.41 | $103.304,95
4 CLONES | $142.905,49 168 $850,63 | $25519 | $1.10582 | $185.777,13
XTRATECH | $31.354,16 40 $78385 | $23516 | $1.01901 | $40.760,40
INGRESO TOTAL DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO ARO 4 $320.842,48
HP $83.081,02 87 $95495 | $28649 | $1.24144 | $108.005,32
5 CLONES | $149.407,69 168 $889,33 | $26680 | $115613 | $194.229,99
XTRATECH | $32.780,77 40 $81052 | $24586 | $1.06538 | $42.615,00
INGRESO TOTAL DE COMPUTADORES DE ESCRITORIO ARO 5 $ 344.850,32

Fuente: Cuadros 104-127
Elaboracién: La Autora




CUADRO No. 129
INGRESOS TOTALES DE LAPTOPS
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ARG MARCA | COSTOS |EQUIPOSA | cosTO X MASSEN ':/Fé'f\ﬁf I'DDEE INGRESOS
TOTALES | COMERCI. | EQUIPO | uTiLibAD | FOUE0E | TOTALES
(30%)

HP $60.383,86 106 $569,66 | $170,90 | $74056 | $78.499,02

1 DELL $26.767,49 41 $652,87 | $19586 | $84873 | $34.797,74
TOSHIBA | $26.274,15 62 $42378 | $12713 | $55091 | $34.156,40
INGRESO TOTAL DE LAPTOPS ARO 1 $ 147.453,15

HP $63.131,33 106 $50558 | $17867 | $77425 | $8207073

2 DELL $27.985,41 41 $68257 | $20477 | $887.34 | $36.381,03
TOSHIBA | $27.469,62 62 $44306 | $13292 | $57598 | $35.71051
INGRESO TOTAL DE LAPTOPS ARIO 2 $154.162,27

HP $ 66.003,80 106 $622,68 | $18680 | $80948 | $85.804,94

s DELL $29.258,75 41 $71363 | $21409 | $927,72 | $38.03637
TOSHIBA | $28.719,49 62 $46322 | $13897 | $60218 | $37.33534
INGRESO TOTAL DE LAPTOPS ARO 3 $161.176,66

HP $69.006,98 106 $651,01 | $19530 | $84631 | $89.709,07

4 DELL $30.590,02 41 $74610 | $22383 | $969,93 | $39.767,03
TOSHIBA | $30.026,23 62 $48429 | $14529 | $62958 | $39.034,10
INGRESO TOTAL DE LAPTOPS ARO 4 $ 168.510,19

HP $72.146,79 106 $680,63 | $20419 | $88482 | $93.790,83

5 DELL $31.981,87 41 $780,05 | $23401 | $1.01406 | $41576,43
TOSHIBA | $31.392,42 62 $506,33 | $151,90 | $65823 | $40.810,15
INGRESO TOTAL DE LAPTOPS ARO 5 $176.177,41

Fuente: Cuadros 104-127
Elaboracién: La Autora




CUADRO No. 130

INGRESOS TOTALES DE IMPRESORAS
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ao | waeca | £osTos | Eaumosa | costox | Minioao | venraoe | 'NSRESOS
: (30%) EQUIPOS

HP $3.718,81 29 $128,23 $ 38,47 $ 166,71 $4.834,45

1 CANON $5.412,08 46 $117,65 $ 35,30 $ 152,95 $7.035,70

EPSON $5.226,62 19 $ 275,09 $82,53 $ 357,61 $6.794,60

INGRESO TOTAL DE IMPRESORAS ANO 1 $ 18.664,75

HP $ 3.888,01 29 $ 134,07 $ 40,22 $ 174,29 $5.054,41

2 CANON $ 5.658,33 46 $ 123,01 $ 36,90 $ 159,91 $ 7.355,83

EPSON $5.464,43 19 $ 287,60 $ 86,28 $ 373,88 $7.103,75

INGRESO TOTAL DE IMPRESORAS ANO 2 $19.514,00

HP $ 4.064,92 29 $ 140,17 $42,05 $ 182,22 $5.284,39

3 CANON $5.915,78 46 $ 128,60 $ 38,58 $167,19 $ 7.690,52

EPSON $5.713,06 19 $ 300,69 $90,21 $ 390,89 $7.426,97

INGRESO TOTAL DE IMPRESORAS ANO 3 $ 20.401,88

HP $4.249,87 29 $ 146,55 $ 43,96 $190,51 $5.524,83

4 CANON $6.184,95 46 $ 134,46 $ 40,34 $174,79 $8.040,44

EPSON $5.973,00 19 $ 314,37 $94,31 $ 408,68 $ 7.764,90

INGRESO TOTAL DE IMPRESORAS ANO 4 $21.330,17

HP $4.443,24 29 $ 153,22 $ 45,96 $199,18 $5.776,21

5 CANON $ 6.466,37 46 $ 140,57 $42,17 $ 182,75 $ 8.406,28

EPSON $6.244,77 19 $ 328,67 $ 98,60 $ 427,27 $8.118,21

INGRESO TOTAL DE IMPRESORAS ANO 5 $ 22.300,69

Fuente: cuadro 104-127
Elaboracién: La Autora




CUADRO No. 131
INGRESOS TOTALES DE TABLETS
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ARG VARCA | COSTOS |EQUIPOSA | cosTO X MASSEN ':/Fé'f\ﬁf I'DDEE INGRESOS
TOTALES | COMERCI. | EQUIPO | uTiLibAD | FOUE0E | TOTALES

(30%)
TOSHIBA | $5.654,45 15 $37696 | $11309 | $49005 | $7.350,78
1 SAMSUNG | $ 19.289,58 64 $301,40 $ 90,42 $301,82 | $25.07645
GENERICAS | $4.272,48 36 $ 118,68 $ 35,60 $15428 | $5554,22
INGRESO TOTAL DE TABLETS ARO 1 $37.981,45
TOSHIBA | $5.911,72 15 $30411 | $11823 | $512,35 | $7.685.24
2 SAMSUNG | $20.167,25 64 $ 315,11 $94,53 $409,65 | $26.217,43
GENERICAS | $4.466,88 36 $ 124,08 $37,22 $161,30 | $5.806,94
INGRESO TOTAL DE TABLETS ARO 2 $39.709,61
TOSHIBA | $6.180,71 15 $41205 | $12361 | $53566 | $8.034,92
3 SAMSUNG | $21.084,86 64 $ 329,45 $98,84 $42829 | $27.41032
GENERICAS | $4.670,12 36 $129,73 $ 38,92 $168,64 | $6.071,16
INGRESO TOTAL DE TABLETS ARO 3 $ 41.516,40
TOSHIBA | $6.461,93 15 $430,80 | $12924 | $560,03 | $8.400,51
4 SAMSUNG | $22.044,22 64 $34444 | $10333 | $447,77 | $28.657,49
GENERICAS | $4.882,61 36 $ 135,63 $ 40,69 $176,32 | $6.347,40
INGRESO TOTAL DE TABLETS ARO 4 $ 43.405,39
TOSHIBA | $6.755,95 15 $45040 | $13512 | $58552 | $8.782,73
i SAMSUNG | $23.047,23 64 $360,11 | $10803 | $46815 | $29.961,41
GENERICAS | $5.104,77 36 $ 141,80 $ 42,54 $184,34 | $6.636,20
INGRESO TOTAL DE TABLETS ARO 5 $45.380,34

Fuente: cuadro 104-127
Elaboracién: La Autora

Finalmente se suman todos los ingresos de los equipos y se obtiene los ingresos

totales para el primer afio, se proyecta para los 5 afios de vida util del proyecto y

luego se determina el presupuesto anual de ingresos, como se detalla en el

siguiente cuadro:
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CUADRO No. 132
INGRESOS TOTALES

ANO EQUIPO DE COMPUTAC INGRESOS TOTALES

COMPUTADOR DE ESCRITORIO $ 288.625,36

L LAPTOPS $ 147.453,15
IMPRESORAS $ 18.664,75
TABLETS $37.981,45
INGRESO TOTAL ANO 1 $492.724,71
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $301.757,81

) LAPTOPS $154.162,27
IMPRESORAS $19.514,00
TABLETS $39.709,61
INGRESO TOTAL ANO 2 $515.143,69
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $315.487,79
LAPTOPS $161.176,66

3 IMPRESORAS $20.401,88
TABLETS $41.516,40
INGRESO TOTAL ANO 3 $538.582,73
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $329.842,48

A LAPTOPS $168.510,19
IMPRESORAS $21.330,17
TABLETS $ 43.405,39
INGRESO TOTAL ANO 4 $563.088,24
COMPUTADOR DE ESCRITORIO $ 344.850,32
LAPTOPS $176.177,41

> IMPRESORAS $ 22.300,69
TABLETS $ 45.380,34
INGRESO TOTAL ANO 5 $ 588.708,75

Fuente: cuadros 128 al 131
Elaboracidon: La Autora

COSTOS FIJOS Y VARIABLES.

Costos fijos.- Son aquellos que se mantienen constantes durante el proceso de
comercializacién de los equipos de computacién y no varian como resultado
directo de cambios en el volumen.

Costos variables.- Son aquellas que varian en forma directa con los cambios

en la comercializacion de los equipos de computacion.
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Para el presente proyecto, tenemos los siguientes costos:

CUADRO No. 133
CLASIFICACION DE LOS COSTOS EN FIJOS Y VARIABLES

ANO 1 ANO 5
COSTOS

FIJO VARIABLE FIJO VARIABLE
COSTO PRIMO $6.337,20 $ 383.578,46 $7.571,70 | $458.300,53
Mercaderia $ 383.578,46 $ 458.300,53
Mano de Obra Directa $6.337,20 $7.571,70
COSTOS INDIRECTOS DE FBRICACION $ 3.180,00 $ 1.476,00 $ 3.180,00 $1.763,53
Combustibles y Lubricantes $1.476,00 $1.763,53
Amortizacién de Activo Diferido $ 380,00 $ 380,00
Depreciacion de Vehiculo $ 2.800,00 $2.800,00
TOTAL COSTOS $9.517,20 | $385.054,46 | $10.751,70 | $460.064,06
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 24.636,97 $29.222,23
Sueldos Administrativos $ 15.666,00 $18.717,78
Servicios Bésicos $1.176,00 $ 1.405,09
Arriendo $ 6.000,00 $7.168,82
Materiales de Oficina $ 190,80 $ 227,97
Depreciacion de adecuaciones $ 267,00 $ 267,00
Utiles de Aseo $ 370,00 $ 442,08
Equipo de Computo $ 746,67 $ 773,00
Equipo de Oficina $ 36,50 $ 36,50
Muebles y Enseres $ 184,00 $ 184,00
GASTOS DE VENTAS $ 16.188,04 $19.341,51
Sueldos ventas $6.038,04 $7.214,27
Publicidad $ 10.150,00 $12.127,25
GASTOS FINANCIEROS $ 4.625,00 $ 0,00
Interese de Préstamo $4.625,00 $0,00
COSTO DE OPERACION TOTAL $ 45.450,01 $ 48.563,74
COSTOS FIJOS Y VARIABLES $54.967,21 | $385.054,46 | $59.315,44 | $460.064,06
COSTOS TOTALES $ 440.021,67 $519.379,50

Fuente: cuadro 125
Elaboracion: La Autora

PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es un punto de balance entre ingresos y egresos
denominado por algunos autores como PUNTO MUERTO, porque en €l no hay ni
pérdidas ni ganancias. Cuando los ingresos y los gastos son iguales se produce el

punto de equilibrio, cuyo significado es que no existen utilidades ni pérdidas, es
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decir, si vendemos menos que el punto de equilibrio tendremos pérdidas y si
vendemos mas que el punto de equilibrio obtendremos utilidades.

Andlisis del Punto de Equilibrio: El punto de equilibrio es el nivel de ingresos o
de operacion en el cual la empresa no tiene utilidades ni pérdidas, es decir los
ingresos son iguales a los costos. El punto de equilibrio se calcula mediante dos
meétodos: matematicamente y graficamente, como se detalla a continuacion:

CUADRO No. 134 .
PUNTO DE EQUILIBRIO PRIMER ANO

ANO 1
MATEMATICAMENTE
EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA
PE= COSTO FIJO TOTAL % 100
VENTAS TOTALES - COSTO VARIABLE TOTAL
oE- $54.967,21 % 100
 $492.724,71 - $ 385.054,46
$54.967,21
PE= X 100
$107.670,25
PE=| 51,05 %
EN FUNCION DE LAS VENTAS
COSTO FIJO TOTAL
PE= COSTO VARIABLE
1- TOTAL
VENTAS TOTALES
$54.967,21
PE=
$ 385.054,46
$492.724,71
PE~ $54.967,21
- 1- 0,7815
PE=| $251.543,05
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GRAFICONo. 75
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1
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—o0— Ingresos Totales = =====-- Punto equilibrio = =====-- Punto equilibrio

Como se puede evidenciar en el primer afio la empresa obtendra su punto de
equilibrio cuando trabaje con una capacidad instalada del 51,05 % y cuando
venda $ 251.543,05, pero nuestra empresa genera ingresos de $ 492.724,71 y
trabaja con una capacidad utilizada del 20%, por lo que se puede afirmar que se
trabajara con valores superiores en los ingresos, es decir que la empresa
producird ganancias significativas y que al aumentar su capacidad utilizada cada

afio, ira mejorando el aprovechamiento de la misma.



CUADRO No. 135 .
PUNTO DE EQUILIBRIO QUINTO ANO

ANO 5

MATEMATICAMENTE

EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

COSTO FIJO TOTAL

PE= X 100
VENTAS TOTALES - COSTO VARIABLE TOTAL
$59.315,44
PE= X 100
$ 588.708.75 - $ 460.064.06
$ 25.999,38
PE= X 100
$ 100.284.68
PE= 2611 %
EN FUNCION DE LAS VENTAS
e COSTO FIJO TOTAL
- ) COSTO VARIABLE TOTAL
VENTAS TOTALES
$59.315,44
PE=
$ 460.064.06
$588.708.75
$59.315,44
PE=
1- 07815
PE=[$ 271.441.58

192
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GRAFICO No. 76
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 5
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Como se puede evidenciar en el quinto afio la empresa obtendra su punto de
equilibrio cuando trabaje con una capacidad instalada del 46,11% y cuando venda
$ 271.441,58, pero la sucursal genera ingresos de $ 588.708,75 y trabaja con una
capacidad utilizada del 45%, por lo que se puede afirmar que se trabajara con

valores superiores, es decir que la empresa producira ganancias significativas.
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.
El Estado de Resultados demuestra cual es la utilidad o pérdida que se ha
obtenido durante un periodo econémico y como se ha producido, cuyos
resultados sirven para conocer como se desenvuelven

los productos a

comercializar y hacer previsiones para el futuro, detallamos a continuacion:

CUADRO No. 136
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESO POR VENTAS $492.724,71 | $515.143,69 $538.582,73| $563.088,24 | $588.708,75
(-) COSTO TOTAL $440.021,67 | $456.631,37 $475.508,32 | $496.969,43 | $519.379,50
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $52.703,04| $58512,31 $63.074,41 $66.118,81| $69.329,26
(T")?}ASE:/A" Jigggég A $7.90546| $8.776,85 $9.461,16 $9.917,82| $10.399,39
(Rz% :T'L'DAD ANTES DE IMPTO $44.79759 | $49.735,47 $53.613,25 $56.200,99 | $58.929,87
(-) 22% DE IMPUESTO A LA RENTA $9.855,47 | $10.941,80 $11.794,91 $12.364,22 | $12.964,57
(E?E%TC”I"C'?OAD LIQUIDA DE $34.942,12| $38.793,66 $41.818,33 $43.836,77| $45.965,30
(-) 10% RESERVA LEGAL $3.494,21| $3.879,37 $4.181,83 $ 4.383,68 $4.596,53
(=) UTILIDAD NETA PARA SOCIOS | $31.447,91| $34.914,30 $ 37.636,50 $39.453,09 | $41.368,77

Fuente: cuadros 125 Y 132
Elaboracién: La Autora

FLUJO DE CAJA

Representa la diferencia entre los ingresos y los egresos, los flujos de caja inciden

directamente en la capacidad de la empresa para pagar deudas o para pagar

activos; para su célculo no se incluyen como egresos las depreciaciones y las

amortizaciones de activos diferidos ya que ellos no significan desembolsos

econdémicos para la empresa; a continuacion se presenta el flujo de caja:




CUADRO NO. 137

FLUJO DE CAJA
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PERIODOS

DENOMINACION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingreso por Ventas 492.724,71 515.143,69 538.582,73 563.088,24 588.708,75
Capital Propio 22.051,09
Crédito 40.000,00
Valor Residual 5.880,42
Total Ingresos 62.051,09 | 492.724,71 515.143,69 538.582,73 563.088,24 594.589,18
EGRESOS
Activo Fijo 24.645,00
Activo Diferido 1.900,00
Activo Circulante 35.506,09
Reinversién $2.319,00
Costos Totales 440.021,67 456.631,37 475.508,32 496.969,43 519.379,50
Total Egresos 62.051,09 | 440.021,67 456.631,37 475.508,32 499.288,43 519.379,50
Utilidad Bruta 52.703,04 58.512,31 63.074,41 63.799,81 75.209,68
(-)15% Utilidad
Trabajador 7.905,46 8.776,85 9.461,16 9.569,97 11.281,45
(=) Utilidad ante
Impuestos 44.797,59 49.735,47 53.613,25 54.229,84 63.928,23
(-)22% Impuesto a la
Renta 9.855,47 10.941,80 11.794,91 11.930,56 14.064,21
Utilidad ante de Reserva 34.942,12 38.793,66 41.818,33 42.299,27 49.864,02
Depreciaciones 4.807,01 4.807,01 4.807,01 4.807,01 4.807,01
Amortizaciones
Diferidas 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00
FLUJO NETO 0,00 | 40.129,13 43.980,68 47.005,35 47.486,29 55.051,03

Fuente: cuadros 136

Elaboracién: La Autora
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EVALUACION ECONOMICA - FINANCIERA

Se evallan todos los costos y beneficios de la nueva sucursal, con el fin de

verificar si se puede cumplir con las obligaciones financieras adquiridas.

Tiene que ver con la liquidez de los flujos de caja para luego actualizar los
valores; y realizar un andlisis de sensibilidad para demostrar la durabilidad del

proyecto ante los cambios que se presente en el futuro.

Para definir finalmente si se opta ejecutar el proyecto es necesario contar ademas
del estudio econémico con una base sélida y técnica que permita con certeza
tomar una u otra decision; para ello se efectia la evaluacion financiera del
proyecto con al menos cinco indicadores: valor actual neto, tasa interna de
retorno, relacion beneficio — costo, periodo de recuperacion de capital y andlisis
de sensibilidad del proyecto.

En base a dichos resultados se podra determinar ademas la rentabilidad y
viabilidad financiera del proyecto. Esta es una de las fases mas importantes al
momento de decidir la puesta en marcha del negocio y el proyectista debe tener

cautelosa determinacion e interpretacion ante cada uno de los indicadores.

Para poder efectuar dicha evaluacion es necesario contar primeramente con el
Flujo de Caja proyectado para todos los afios de vida atil determinados para el
proyecto, considerando los ingresos y egresos reales de dinero en la empresa si

se pusiera en marcha.
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INDICADORES:

VALOR ACTUAL NETO

El método del Valor Actual Neto (VAN), consiste en determinar el valor presente
de los flujos de costos e ingresos generados a través de la vida util del proyecto.
Alternativamente esta actualizacion puede aplicarse al flujo neto y en definitiva
corresponde a la estimacion al valor presente de los ingresos y gastos que se
utilizaran en todos y cada uno de los afios de operacién econémica del proyecto.
En términos matematicos el VAN es la sumatoria de los beneficios netos
multiplicado por el factor de descuento o descontados a una tasa de interés
pagada por beneficiarse el préstamo a obtener.

El VAN, representa en valores actuales, el total de los recursos que quedan en
manos de la empresa al final de toda su vida util, es decir, es el retorno liquido
actualizado generado por el proyecto.

Si el VAN es igual o mayor que cero, el proyecto o inversion es conveniente, caso
contrario no es conveniente.

Se tom6 como base el 15% porque es el porcentaje promedio del interés de la
tasa pasiva manejada en las instituciones financieras de la localidad, como se
demuestra a continuacion:

1. El costo de oportunidad es del 15%, obtenido de la tasa de interés del

préstamo

2. Se calcula el factor de actualizacion:

1 1

FA = FA=———_—=0,869570 .
3. Se calcula el (1+ i)” (1+15%)1 VAN:




CUADRO No. 138
VALOR ACTUAL NETO (VAN
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FACTOR
~ VALOR
ARO FLUJO DE CAJA DESCUENTO AETIA. PABE
(15%)
1 40129,13 0,869570 34895,09
2 43980,68 0,756140 33255,55
3 47005,35 0,657520 30906,96
4 47486,29 0,571750 27150,28
5 55051,03 0,497180 27370,27
Fuente: cuadros 137
Elaboracién: La Autora
153578,15
62051,09
91527,07

VAN = Z flujosneto sactualizados — inversion =153.578,15 —62.051,09 = 91.527,06

CONCLUSION: De los resultados obtenidos se ha determinado que el valor

actual neto VAN de 91.527,06 que es positivo, por ende se acepta el proyecto ya

gue la inversion es rentable.

TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno (TIR) constituye un segundo criterio y muy importante

de evaluacion de los proyectos de inversion. Para calcular la tasa interna de

retorno se debe realizar una interpolacién de la tasa de descuento cuyo proceso

consiste en hallar un valor deseado entre otros dos valores. La TIR es la tasa de

descuento (de interés) con la que el valor presente de los egresos (incluida la

inversion inicial) es igual al valor presente de los ingresos netos. Representa la

rentabilidad media del dinero invertido durante la vida util de la empresa.
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Los criterios para la toma de decision si aceptar el proyecto o no son los

siguientes:

e SilaTIR es mayor que el costo del capital debe aceptarse del proyecto.

e Sila TIR es igual que el costo del capital es indiferente llevar a cabo el

proyecto.

¢ SilaTIR es menor que el costo del capital debe rechazarse el proyecto.

CUADRO No. 139
TASA INTERNA DE RETORNO

FACTOR FACTOR
ANO li\lLEU'I:]OO ACTUALIZACION [ VAN MENOR [ ACTUALIZACION MX'\A((I\;R
64,75% 64,76%
1 40.129,13 0,606980 24.357,58 0,606940| 24.355,98
2 43.980,68 0,368430 16.203,80 0,368380| 16.201,60
3 47.005,35 0,223630 10.511,81 0,223590| 10.509,93
4 47.486,29 0,135740 6.445,79 0,135700| 6.443,89
5 55.051,03 0,082390 4.535,65 0,082360| 4.534,00
Valor actualizado 62.054,63 Valor actualizado | 62.045,40
Inversién 62.051,09 Inversién 62.051,09
VAN MENOR 3,54 VAN MAYOR -5,69
Fuente: cuadro 137
Elaboracion: La Autora
VANTmM
TIR=Tm+ Dt
VANTmM -VANTM
3,54
TIR=64,75+0,01| ————— |=64,75%
3,54 - (-5,68)

CONCLUSION: La tasa interna de retorno da un resultado del 64,75% mayor al

costo de oportunidad existente en el mercado que es del 15%, lo que quiere decir

gue el proyecto se aprueba ya que el rendimiento que tendra el proyecto es mayor

al costo de oportunidad existente en el mercado.
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RELACION BENEFICIO COSTO
Es un indicador que representa la cantidad obtenida por cada délar invertido y su
resultado se obtiene a través de la division de los ingresos actualizados para los
egresos actualizados.
Se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

e Silarelacién Beneficio-Costo es mayor a uno se acepta el proyecto.

e Silarelacién Beneficio-Costo es menor a uno no se acepta el proyecto

e Si la relacion Beneficio-Costo es igual a uno conviene o0 no conviene

realizar el proyecto.

CUADRO No. 140
RELACION BENEFICIO COSTO (RBC)

ACTUALIZACION DE COSTOS ACTUALIACION DE INGRESOS
ARO
N Og?GSngL FAgTO ,ECOTSUTS_ INGF\éESO FAgTo X é’iﬁiffﬁio
(15%) ORIGINAL | (15%) S

1 440021,67 | 0,86957 382629,64 | 492724,71| 0,86957 428458,63

2 456631,37 | 0,75614 345277,25 | 515143,69 | 0,75614 389520,75

3 475508,32 | 0,65752 312656,23 | 538582,73| 0,65752 354128,91

4 496969,43 | 0,57175 284142,27 | 563088,24 | 0,57175 321945,70

5 519379,50 | 0,49718 258225,10 | 588708,75| 0,49718 292694,22
1.582.930,49 1.786.748,21

Fuente: cuadro 137
Elaboracién: La Autora

RB/C= INGRESOS TOTAL ACTUALIZADO

COSTOS TOTAL ACTUALIZADO

RB/C= 1.582.930,49 = 1,13

1.786.748,21

CONCLUSION: La Nueva sucursal de la empresa ELECTROCOMPU tiene una
relacion de beneficio- costo de $ 1.13 lo que significa que por cada délar invertido

en el proyecto se obtendra un beneficio de $ 0.13 o 13%.
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PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

Representa los afios que la sucursal tarda en recuperar la inversién inicial
mediante las entradas de efectivo que la misma produce, como se indica en la

tabla a continuacion:

CUADRO No. 141
PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

0 62051,09

1 40129,13 0,86957 34895,09
2 43980,68 0,75614 33255,55
3 47005,35 0,65752 30906,96
4 47486,29 0,57175 27150,28
5 55051,03 0,49718 27370,27

Fuente: cuadro 137
Elaboracién: La Autora

62.051,09.-34.895,09

PRI =2+ 2,82

33.255,55

PRI= 2,82 - 0,82 = 2 ANOS

PRI= 0,82 * 12 9,84 = 9 MESES

PRI= 0,84 * 30 25,20 = 25 DIAS

CONCLUSION: La inversion del proyecto se la recuperara en 2 afios, 9 meses y

25 dias.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Se realiza con la finalidad de conocer el grado maximo de soporte que tendra un
proyecto ante posibles cambios que sucedan en la economia de un pais,
especificamente un aumento en los costos y una disminucién en los ingresos
totales, cambios que podrian ocurrir en el futuro puesto que se desconoce cuales
seran las condiciones econOmicas en las que se desenvolvera el proyecto una
vez que entre en funcionamiento, con este andlisis se podra tener control sobre
estos posibles cambios que se podrian producir y que son demostrados en los

siguientes cuadros:



CUADRO No. 142
ANALISIS DE SENSIBILIDAD EN EL INCREMENTO EN LOS COSTOS
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AfGs | COSTO COSTO INGRESO | FLUJO g@gggg@% VALOR SQSCTSSN?E) VALOR

ORIGINAL |[INCREMENTO | ORIGINAL CAJA ™ ACTUALIZADO ™ ACTUALIZADO
6,26% 39,36% 39,37%
1 440021,67| 467567,03 492724,71 25157,69 0,71757 18052,4 0,71751 18050,89
2 456631,37| 485216,50 515143,69 29927,19 0,51490 15409,51 0,51483 15407,42
3 475508,32| 505275,14 538582,73 33307,59 0,36948 12306,49 0,3694 12303,82
4 496969,43| 528079,72 563088,24 35008,52 0,26512 9281,46 0,26505 9279,01
5 519379,50| 551892,66 588708,75 36816,10 0,19024 7003,89 0,19018 7001,69
62053,75 62042,83
FUENTE: Cuadro 125, 137 62051,09 62051,09
ELABORACION: la autora 2,66 -8,26
VAN menor 2,66 )
NTIR = Tm + DT ( ) = 3936 + 001 ( 39,36
VAN menor - VAN mayor 10,92 =
) ) TIR Proyecto - Nueva TIR = 64,75 - 39,36 = 25,39
Diferencias TIR =
_ o Diferencia. TIR / TIR del
Porcentaje de variacion= 25,39 / 64,75 x100 = 39,21
proyecto x100 =
o Porcentaje de variacion /
Sensibilidad = 39,21 / 39,36 = 0,99

Nueva TIR =
Este resultado nos indica que el proyecto no se vera afectado por un incremento de los costos de hasta un 6,26%.




CUADRO No. 143

ANALISIS DE SENSIBILIDAD DECREMENTO EN LOS INGRESOS

ARGs | INGRESOS COSTOS FLUJO g@ggggﬁg VALOR géngSEN[%IcE) VALOR
ORIGINALES | INGRESOS | ORIGINALES CAJA ™ ACTUALIZADO ™ ACTUALIZADO
5,55% 39,38% 39,39%
1 492724,71| 465378,49 440021,67 25356,82 0,71746 18192,5 0,71741 18191,24
2 515143,69| 486553,21 456631,37 29921,84 0,51475 15402,27 0,51468 15400,17
3 538582,73| 508691,38 475508,32 33183,06 0,36932 12255,17 0,36924 12252,51
4 563088,24 | 531836,384 496969,43 34867,41 0,26497 9238,82 0,26489 9236,03
5 588708,75| 556035,42 519379,50 36655,92 0,19011 6968,66 0,19004 6966,09
62057,42 62046,04
FUENTE: Cuadro 125,137 62051,09 62051,09
ELABORACION: la autora 6,33 -5,05
VAN menor 6,33 39,38
NTIR = Tm + DT ( ) = 3938 + 001 ( ) =
VAN menor - VAN mayor 11,38
) ) TIR Proyecto - Nueva TIR = 64,75 - 39,38 = 25,37
Diferencias TIR =
Porcentaje de Diferencia. TIR/ TIR del proyecto
o 25,37 / 64,75 x 100 = 39,18
variacion= x100 =
Sensibilidad = Porcentaje de variacion / Nueva TIR = 39,18 / 39,38 = 0,99

Este resultado nos indica que el proyecto no se vera afectado por una disminucion de los ingresos de hasta de un 5,55%.
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h. CONCLUSIONES

Al analizar los resultados generales de todo el estudio realizado se llega a
determinar las siguientes conclusiones:

e En el Estudio de Mercado se pudo determinar que existe una amplia
demanda insatisfecha para todos los equipos de computacion, con lo que la
nueva sucursal de la empresa ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora
tendria un amplio mercado por cubrir.

e En el Estudio Técnico se determind que la capacidad utilizada para el
primer afilo de vida util seria de 295 computadores de escritorio, 209
Laptops, 94 impresoras y 115 Tablets, ademas se defini6 que la
localizacion 6ptima de la sucursal serd en el sector central de la ciudad de
Zamora en la Diego de Vaca y Amazonas frente al Hotel Chonta Dorada, y
finalmente se definieron las caracteristicas técnicas mas idoneas del
proyecto, como Distribucion de la planta, procesos y recursos necesarios.

e En el Estudio Administrativo se caracterizo la normativa legal vigente en la
empresa ELECTROCOMPU, asi mismo se determind la estructura y
organizacién idénea para la nueva sucursal.

e En el estudio financiero se establecio que la Inversion inicial sera de
$62.051,09, que se financiara un 35,54% con el aporte de los socios y el
64,46% restante con un crédito en el Banco Nacional de Fomento a 2 afos

plazo con una tasa del 15% anual, ademas para el primer afio de vida util
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del proyecto se generan unos costos totales de $ 440.021,67, unos
ingresos de $ 492.724,71 y finalmente se determind que los ingresos y la
capacidad de la empresa superaran el Punto de Equilibrio calculado, por lo
gue la nueva sucursal desarrollara rentabilidad.

e En la evaluacion econdémica se determin6 un VAN de $ 91.527,06, se
obtuvo también una TIR de 64,75% muy superior al 15% del costo de
capital, ademas la inversion se recuperara en 2 afios, 9 meses y 25 dias, se
definié asi mismo, una Relacion Beneficio-Costo de 1.13 y finalmente se
defini6 que el proyecto soportara hasta un incremento de 6,26% de los
costos y una disminucion hasta 5,55% de los ingresos; por lo que todos los
resultados de la evaluacion econémica son positivos y favorables para la
creacion de la nueva sucursal de la empresa ELECTROCOMPU.

Por todos los resultados obtenidos tanto en el Estudio de Mercado, en el Técnico,
en el Administrativo, en el Financiero y en la Evaluacion Econdmica, se puede
concluir de forma general, que, es factible la Instalacion de una Sucursal de la

Empresa ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora.
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i RECOMENDACIONES

Como consecuencia de las conclusiones definidas se hace necesario recomendar

lo siguiente:

Se implemente una Sucursal de la Empresa ELECTROCOMPU en la

ciudad de Zamora .

Desarrollar estrategias de mercado agresivas para el ingreso de los nuevos
productos y asi ganar un espacio en el mercado del comercio de equipos

de computacion de la ciudad de Zamora.

Llegar a la mayoria de potenciales clientes mediante campafias publicitarias
en las que mas que ofrecer un producto se ofrezca un servicio y una

solucion a la necesidad tecnoldgica del cliente.

Comercializar productos de calidad y ofrecer un buen servicio de garantia

gue permita a la empresa crecer y mantenerse a lo largo de los afios.

Fomentar la generacion de emprendimiento y la creaciéon de nuevas ideas

de inversion que permitan desarrollar el sector empresarial de Zamora.

Econdmicamente es recomendable la ejecucion de este proyecto, debido a
la gran demanda con la que cuenta la ciudad de Zamora, en la adquisicion

de equipos de computacion.
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Desde el punto de vista financiero el proyecto es recomendable, dando asi
el poder de decision a la administracion de la empresa, tomando en cuenta
todos los factores he indicadores, que hemos sacado a relucir en el

presente proyecto.
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k. ANEXOS

ANEXO 1 FICHA RESUMEN DEL PROYECTO

TEMA:

“PROYECTO DE INVERSION PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA

SUCURSAL DE LA EMPRESA ELECTROCOMPU EN LA CIUDAD DE ZAMORA”

PROBLEMATICA:

Hoy por hoy la tecnologia ha abarcado todos los @mbitos del desenvolvimiento
humano. Microcomponentes y circuitos electronicos llenan todos los insumos e
implementos que usamos cada dia. De juguetes a relojes, herramientas a
electrodomésticos, teléfonos celulares a modernas computadoras, podemos ver la
tecnologia facilitando y haciendo mas facil nuestras vidas. Cada dia hay una
nueva aplicaciéon o desarrollo en donde la tecnologia se amplia e introduce a
través de novedosos productos o servicios. Esta necesidad de acceder a estos
Gtiles y muchas veces novedosos productos exigen la presencia de negocios
especializados en el asesoramiento y venta de dispositivos de un amplio rango de
utilidades.

Para cubrir las necesidades tecnoldgicas de la ciudad y provincia de Loja es que
en el 2003 se cre6 ELECTROCOMPU, empresa especializada en el

asesoramiento, venta, postventa y distribucion de equipo tecnoldgico de calidad y
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de precio accesible. A la fecha la empresa distribuye por sobre las 75 diferentes
marcas de equipo tecnoldgico, cubriendo las necesidades puntuales y especificas

de personas, empresas e instituciones en el sur del Ecuador.

Las continuas exigencias del mercado de la region 7 del pais han demandado de
ELECTROCOMPU invertir en una ampliacion comercial continua para facilitar el
acceso tecnologico a sus clientes. De igual manera para ofrecer precios comodos

y competitivos al consumidor.

ELECTROCOMPU inicio la importacion directa de equipos desde el 2008, asi
como el fortalecimiento de alianzas estratégicas y convenios comerciales con
mayoristas nacionales, esta politica empresarial ha impulsado a la empresa a uno
de los primeros lugares en preferencias del consumidor, gracias a la variedad en

cuanto a productos y precios se refiere.

La expansion comercial es una prioridad para ELECTROCOMPU como estrategia
gue posicione a la empresa a largo plazo en el mercado tecnolégico de la regién 7
del Ecuador. Asi, en el 2012 se abri6 la primera sucursal en la ciudad de Loja,
facilitando el servicio y comodidad de los clientes. Las exigencias y oportunidades
del mercado han permitido identificar la imperiosa necesidad de cubrir efectiva y
realmente el mercado del sur, para lo cual se ha identificado la plaza de la ciudad
de Zamora Provincia de Zamora Chinchipe, la cual pertenece a la zona 7 del pais

como la siguiente area de intervencion.
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Esta decision esta basada en la densidad poblacional de la ciudad de Zamora,
25.510% habitantes, asi como también la capacidad no satisfecha en la oferta de
equipos tecnoldgicos en el mercado de Zamora, alrededor de 4 empresas. Estos
dos indicadores posibilitan la presencia comercial de ELECTROCOMPU en la
ciudad de Zamora, para lo cual el presente estudio determinara las condiciones de
mercado, econdmicas, técnicas y administrativas que permitan el inicio de la
actividad comercial de ELECTROCOMPU en este importante mercado del sur del
Ecuador y que permitan ofrecer a este mercado la misma calidad y precios que los
ofertados en Loja. La expansion comercial de ELECTROCOMPU es
indispensable para abaratar precios, mejorar servicios, incrementar clientes y
posicionar a la empresa como la primera opcion de suministro de equipo

tecnoldgico y soluciones informaticas en el sur del Ecuador.

OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL
» Realizar un proyecto de inversiéon para la implementacién de una sucursal
de la empresa ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora, provincia de
Zamora Chinchipe.
OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda, la oferta y la
demanda insatisfecha para la instalacion de una sucursal de la empresa

ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora.

%% Censo de Poblacién y Vivienda INEC 2010
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» Definir un estudio técnico para determinar el tamafio, localizacion y
procesos Optimos para la instalacion de una sucursal de la empresa
ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora.

» Elaborar la estructura legal y administrativa que requerira la sucursal de la

empresa ELECTROCOMPU a crearse en la ciudad de Zamora.

» Determinar la viabilidad econémica para la instalacion de una sucursal de la
empresa ELECTROCOMPU en la ciudad de Zamora, optimizando los
costos generados por el proyecto, asi como su gestion contable, econdmica
y financiera mediante el desarrollo de presupuestos y estados proforma.

» Efectuar una evaluacién econdémica, financiera y social para determinar la
viabilidad del proyecto mediante la utilizacion de indices financieros de
evaluacion como el Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, Periodo de
Recuperacion del Capital, Relacion Beneficio Costos, Analisis de
Sensibilidad para conocer su rentabilidad.

METODOLOGIA

METODOS

Para realizar el presente trabajo Investigativo se utilizara algunos métodos,
técnicas, y procedimientos los cuales ayudardan a obtener la informacién

requerida, asi tenemos:

Método Inductivo.- ElI método inductivo, que se  caracteriza  por un

procedimiento analitico, es decir del conocimiento particular de varios entes como
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los potenciales clientes de los servicios, para conocer sus necesidades, gustos y
preferencias, frecuencia de uso, precios, etc., con este método se lograra
determinar en el estudio de mercado la demanda y oferta del servicio/productos a

través de las técnicas de: observacion directa, las encuestas y la entrevista.

Método Deductivo.- EI método deductivo parte de un principio general ya
conocido, para inferir en las consecuencias particulares, la deduccidén consiste a
partir de una teoria general para explicar los hechos o fenémenos patrticulares. El
Método deductivo permitira realizar una descripcion sobre la implementacion de

la de una sucursal de la empresa Electrocompu en la ciudad de Zamora.

Método Analitico-Sintético.- Mediante este método se realizard un estudio de
cada una de las partes del proyecto como son: estudio de mercado, estudio
técnico, estructura legal y administrativa, estudio y evaluacion financiera que se

realizara en la empresa.

Método Matemaético.- EI método matematico sera utilizado en la elaboracion de
presupuestos y proyecciones, asi como también en el céalculo del punto de
equilibrio del proyecto, la evaluacién financiera y la determinacion de los
indicadores econémicos que permitan tomar decisiones al respecto.

Método Estadistico.- El método estadistico sera de mucha utilidad en el estudio
de mercado al momento de efectuar la interpretacion y el analisis de la informacién
recolectada en el mercado. Asi mismo se utilizardn los cuadros y gréficos

estadisticos.
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TECNICAS
Como soporte del trabajo de investigacion se utilizaran las siguientes
herramientas de recoleccién de informacién como es la observacion directa, la

entrevistay la encuesta.

Observacion Directa: PermitirA determinar aspectos técnicos relacionados con
los diferentes procesos para la implementaciéon de la sucursal de la empresa
Electrocompu, también servirA como ayuda para determinar la localizacion del
proyecto, ademas sera utilizada para observar aspectos relacionados con la
competencia en cuanto a publicidad, promociones presentacion de los diferentes

productos y servicios.

Encuestas: serdn aplicadas a los posibles clientes que tendra la empresa a
establecerse permitiendo determinar la demanda de los productos y servicios las
mismas que se aplicaran a las diferentes familias de la ciudad de Zamora
aplicandose a un total de 378 encuestas; y,a los ofertantes es decir a las
empresas dedicadas a la comercializacion de productos y servicios que la

empresa a establecerse.
Tamafo de la Muestra:

Para la obtencion de la informacion se la determindé en funcion de los datos
proporcionados por el INEC (Censo 2010), Considerando estos datos se realizé
las proyecciones al afio 2014, con una tasa de crecimiento del 2,00% que

corresponde a la Ciudad de Zamora, determinando que la poblacién en estudio es
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de 25.510 habitantes en el 2010, y proyectado al 2015 de 28.164 habitantes de la

ciudad de Zamora, esta cantidad dividido para 4 miembros que conforman una

familia da como resultado 7.041 familias, como se demuestra a continuacion.

Tasa de crecimiento 2%

PROYECCION DE LA CIUDAD DE ZAMORA

CIUDAD POBLACION| POBLCION |POBLACION |POBLACION|POBLACION| POBLACION
2010 2011 2012 2013 2014 2015
ZAMORA 25.510 26.020 26.540 27.071 27.612 28.164

FUENTE: INEC 2010

ELBORACION: La autora

Proyeccion de la Poblacion urbana 2015: habitantes 28.164
Integrantes por familia = 4

Total poblacion por familias = 28.164/ 4 = 7.041

FORMULA PARA POBLACION:
n = tamafo de la muestra
N= poblacion total de familias

e = error experimental

N
n=———
1+e“N

o 7.041
1+0,0025*7.041
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7041
18,6025

n = 378 encuestas a las diferentes familias de la ciudad de Zamora .
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ANEXO 3

ENCUESTA DEMANDANTES

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

ENCUESTA A LAS FAMILIAS DE LA CIUDAD DE ZAMORA

Como egresada de la Carrera Administracion de Empresas me encuentro
desarrollando mi trabajo de tesis que tiene como tema: “PROYECTO DE
INVERSION PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA SUCURSAL DE LA
EMPRESA ELECTROCOMPU EN LA CIUDAD DE ZAMORA”, para lo cual le solicito
de la manera méas comedida y respetuosa se digne contestar las siguientes preguntas:

1. ¢Utiliza Usted y su familia, equipos de computacion en el desempefio
cotidiano?

SI( ) NO ( )
2. ¢Paraqué ustedy su familia utilizan los equipos de computacion?

e Para trabajos relacionados con la educacion.
e Para el desempefio laboral.

e Para entretenimiento.

e Para comunicacion y relaciones sociales.

AN AN N /N
SN N’ N N

3. ¢Ha adquirido usted y su familia algun tipo de equipo de computacion en él
altimo afio?

SI( ) NO ( )

4. ¢Cuél fue la forma de pago con la que adquirieron los equipos de computacion
usted y su familia?
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e Contado ()
e Crédito directo ()
e Tarjetas de crédito ()

5. ¢Qué clase de equipos de computacion usted y su familia requieren para su
desemperio diario, Sefiale entre las siguientes alternativas?

e Computador de escritorio ( )
e Laptop ()
e Impresoras ()
e Tablet ()

6. ¢Como califica usted y su familia el servicio que le prestaron en el local donde
compro los equipos de computacion?

e Excelente ( )
e Bueno ( )
e Regular ( )
e Malo ( )

7. ¢Qué caracteristicas considera importantes al momento de realizar la compra
de su equipo de computacién usted y su familia?

e Precio ( )
e Calidad. ( )
e Marca ( )
e Garantia ( )
e Atencion ( )

8. ¢Cuales son las marcas de preferencia en los equipos de computacion usted y
su familia?

Computador de Escritorio Laptop
HP () HP ( )
CLONES () DELL ( )

XTRATECH ( ) TOSHIBA ( )
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Impresora Tablet

HP ( ) TOSHIBA ( )
CANON ( ) SAMSUNG ()
EPSON () GENERICAS ()

9. ¢Cdmo considera usted y su familia al precio al que adquirieron el equipo de
computacion?

e Elevado ( )
e Normal ( )
e CoOmodo ( )
e Bajo ()

10. ¢ Anualmente cuantos equipos de computacion adquiere usted y su familia?

Computador de Escritorio Laptop
De 1 a 3 unidades ( ) De 1 a 3 unidades ( )
De 4 a 6 unidades ( ) De 4 a 6 unidades ( )
De7al0unidades ( ) De7al0unidades ( )
Impresora Tablet
De 1 a 3 unidades ( ) De 1 a 3 unidades ( )
De 4 a 6 unidades ( ) De 4 a 6 unidades ( )
De7al0unidades ( ) De7al0unidades ( )

11. ¢Si se implementara en la ciudad de Zamora una sucursal de la empresa
ELECTROCOMPU, comercializadora de equipos de computacién, que le
ofrezca calidad, exclusividad y buen pecio estaria dispuesto a adquirir usted y
su familia los productos ofrecidos por la misma, tales como: computadores de
escritorio, laptops, Impresoras o Tablet?

SI( ) NO ()
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12. ¢ En qué sector de la ciudad de Zamora le gustaria a usted y su familia que se

encuentre ubicada la sucursal ELECTROCOMPU?

Sector Norte. ( )
Sector Sur. ()
Sector Centro. ( )

13. ¢Por qué medio de publicidad le gustaria a usted y su familia conocer de los
productos ofrecidos por la empresa ELECTROCOMPU? Marque solamente
una opcion de su preferencia.

Radio (
Prensa escrita. (
Television. (
Internet (pagina Web) (
Hojas Volantes o Tripticos  (

14. Si usted y su familias escogieron la opcion de Radio en la pregunta anterior,

¢ Qué medio radial de la ciudad de Zamora es el preferido?

Integracion

La Voz de Zamora
Amazonas

JC La Bruja

Laser Estéreo
Podocarpus

San Antonio

AN AN AN AN NN N

N N N N N N NS

15. Si escogieron la opcion de Radio en la pregunta 14, ;Qué horario es el

preferido por usted y su familia para acceder a este medio?

En la mafana
En la Tarde
En la Noche
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16. Si usted y su familia escogieron la opcion de Tv en la pregunta 14, ;Qué
medio Televisivo de la ciudad de Zamora es el preferido?

e Ecotel ( )
e Multicanal ( )

17. Si usted su familia escogieron la opcion de Tv en la pregunta 14, ¢ Qué horario
es el preferido para acceder a este medio?

e Enlamafana ( )
e EnlaTarde ( )
e EnlaNoche ( )

18. ¢ Si escogieron la opcion de prensa escrita en la pregunta 14, ¢ Qué periddico de
la ciudad de Zamora es el preferido por usted y su familia?

e LaHora

e Centinela

e Laopinién de Zamora
e EIl Sol de Zamora

e El Independiente

e N e N N
N N N N N

19. Si usted su familia escogieron la opcion de la prensa escrita en la pregunta 14,
¢ Qué dias es el preferido para acceder a este medio?

e Todos los dias ( )
e Fines de semana ( )
e Lunes, Miércoles, Sabado ( )
e Martes, Jueves, Domingo ( )

20. ¢Qué tipo de Promociones le gustaria a usted y su familia que le ofrezca la
sucursal de ELECTROCOMPU?

e Esferos gratis
e Camisetas gratis
e (Gorras gratis
e Memorias gratis

—~ N~
— — — —
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e Mochilas gratis

e Mause gratis

e Mause pad gratis

e Descuentos del 3% por compras superiores a $3000

N AN N~
N~ N —

21. ¢ Qué sugerencia usted y su familia harian a la sucursal ELECTROCOMPU a
implementarse en la Ciudad de Zamora?

Gracias por su colaboracion
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ANEXO 4

ENCUESTA COMPETENCIA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

ENCUESTA PARA LA COMPETENCIA (OFERENTES) DE LA CIUDAD DE
ZAMORA

Como egresada de la Carrera Administracion de Empresas me encuentro
desarrollando mi trabajo de tesis que tiene como tema: “PROYECTO DE
INVERSION PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA SUCURSAL DE LA
EMPRESA ELECTROCOMPU EN LA CIUDAD DE ZAMORA”, para lo cual le solicito
de la manera mas comedida y respetuosa se digne contestar las siguientes preguntas:

1. ¢Es Usted propietario del negocio?
e S ()
e NO () Que posicién ocupaenlaempresa:..........c.cccvuennn.e.

2. (A quétipo de cliente vende su empresa los equipos de computacion?

e Usuario Final ( )
o Otrasempresas ( )Cuales:........cocooiiiiiiiiiiiiiiiiiien.

3. ¢Qué equipos de computacién usted vende en su empresa?

e Computador de escritorio ( )
e Laptop, ()
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e Impresora ()
e Tablet ( )

4. ¢Mensualmente cuantos equipos de computacion vende su empresa?

Computador de Escritorio Laptop
De 1 a 100 unidades ( ) De 1 a 100 unidades ( )
De 101 a 200 unidades () De 101 a 200 unidades ()
De 201 a 300 unidades () De 201 a 300 unidades ()

Impresora Tablet

De 1 a 100 unidades ( ) De 1 a 100 unidades ( )
De 101 a 200 unidades () De 101 a 200 unidades ()

De 201 a 300 unidades () De 201 a 300 unidades ()

5. ¢En gqué precio promedio vende los equipos de computacion?

Computador de escritorio L
Laptop .
Impresora e
Tablet

6. ¢Quétipo de prestaciones adicionales brinda Usted a sus clientes?

Soporte Técnico
Asesoramiento virtual
Entrega a Domicilio
Facilidades de Pago

AN AN N N
Nl N N N
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7. ¢(Através de que medio se provee de mercaderia?

e Proveedores o distribuidores Nacionales ( )
e Importacion directa ()
¢ Mediante Franquicia ( )

8. ¢El promedio de ventas mensuales de su empresa esta comprendido
entre?

e $5000 a $25 000
e $25 000 a $50 000
e $50 000 a $75 000
e Mas de $76 000

AN AN N /N
N N N N

9. ¢Por qué medio de comunicacién efectia su empresa la publicidad?

e Radio.

e Prensa escrita.

e Television.

e |Internet

e Hojas Volantes o Tripticos

AN AN AN NN
N/ N N N N

10.¢Qué tipo de Promociones ofrece su empresa a los clientes?

e Productos gratis ( ) Porque monto:...........c.coeiiiiiiiiiiiiinnn.
e Descuentos () Porque monto:............... Porcentaje:......

Gracias por su colaboracion
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