ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA FINANZAS

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA FERRETERIA
“PROMEFERRET DEL CANTON QUITO, PROVINCIA DE
PICHINCHA, PERIODO 2022-2026.”

Trabajo de Titulacion

Tipo: Proyecto de Investigacion

Presentado para optar al grado académico de:

LICENCIADA EN FINANZAS

AUTORA:
SHIRLEY TAMARA SOCASI VALLE

Riobamba — Ecuador
2023



ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA FINANZAS

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA FERRETERIA
“PROMEFERRET” DEL CANTON QUITO, PROVINCIA DE
PICHINCHA, PERIODO 2022-2026.”

Trabajo de Titulacion

Tipo: Proyecto de Investigacion

Presentado para optar al grado académico de:
LICENCIADA EN FINANZAS

AUTORA: SHIRLEY TAMARA SOCASI VALLE
DIRECTOR: ING. JORGE LUIS CHAFLA GRANDA

Riobamba — Ecuador
2023



© 2023, Shirley Tamara Socasi Valle

Se autoriza la reproduccién total o parcial, con fines académicos, por cualquier medio o

procedimiento, incluyendo cita bibliografica del documento, siempre y cuando se reconozca el
Derecho de Autor.



Yo, Shirley Tamara Socasi Valle, declaro que el presente Trabajo de Titulacion es de mi autoria
y los resultados de este son auténticos. Los textos en el documento que provienen de otras fuentes

estan debidamente citados y referenciados.

Como autora asumo la responsabilidad legal y académica de los contenidos de este Trabajo de

Titulacién; el patrimonio intelectual pertenece a la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo.

Riobamba, 26 de octubre de 2023

\ -;‘ j ! & =
J ~4 ——
Shirley Tamara Socasi Valle
060440123-2




ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA FINANZAS

El Tribunal del Trabajo de Titulacion certifica que: EIl Trabajo de Titulacidn; Tipo: Proyecto de
Investigacion; “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA FERRETERIA “PROMEFERRET”
DEL CANTON QUITO, PROVINCIA DE PICHINCHA, PERIODO 2022-2026.”, realizado
por la sefiorita: SHIRLEY TAMARA SOCASI VALLE, ha sido minuciosamente revisado por
los Miembros del Tribunal del Trabajo de Titulacién, el mismo que cumple con los requisitos

cientificos, técnicos, legales, en tal virtud el Tribunal autoriza su presentacion.

FIRMA FECHA

2023-10-26

Ing. Gino Geovanny Merino Naranjo

PRESIDENTE DEL TRIBUNAL

8\

Ing. Jorge Luis Chafla Granda //"'. e 2023-10-26
DIRECTOR DEL TRABAJ '/DE
TITULACION 5)

VG740
Ing. Victor Oswaldo Cevallos Vique / : 2023-10-26
ASESOR DEL TRABAJO DE
TITULACION



DEDICATORIA

Con todo mi amor dedico este trabajo en primer lugar a DIOS, por darme la luz del conocimiento
y perseverancia, por darme la fuerza y el valor que necesitaba para culminar con éxito mi carrera
profesional en momentos que creia imposible y asi cumplir una meta mas en mi vida. A mis
queridos padres Luis Socasi y Yoconda Valle que han estado junto a mi en todos los momentos
gue he necesitado de ellos, con su presencia, sus palabras, su esfuerzo y sacrificio diario para
verme alcanzar esta meta. A mi esposo Marco Hugo por su sacrificio y esfuerzo por brindarme la
posibilidad de seguir una carrera para nuestro futuro y por creer en mis capacidades a pesar de
que hemos pasado por momentos dificiles siempre ha estado motivandome y brindandome su
comprension amor y carifio. A mis hijas Samy y Olivia por ser fuentes de mi inspiracion, la luz
en mi camino y la alegria en mi vida. Para ustedes hermanas por ser parte de mi vida, Erica y
Camila, que, sin su apoyo incondicional en todo momento, no hubiese sido posible esto. A mis
abuelitos por nunca dejarme sola, y apoyarme en todo momento. A todas y todos quienes de una
u otra manera me brindaron su amistad, carifio y apoyo incondicional durante todo este proceso

de mi vida.

Shirley



AGRADECIMIENTO

A Dios, por haberme dado la fuerza de voluntad para seguir adelante a pesar de las constantes
caidas.

A mis padres, principales gestores de mi formacién académica que culmina, que con su apoyo
incondicional han formado en mi una gran persona con valores y principios, que, con sus consejos,
ensefianzas me han guiado por el camino correcto para alcanzar esa gran meta, simplemente por
darme la mejor herencia, el estudio.

A mi familia, quienes que con su gran apoyo me han ayudado a seguir adelante frente todas las
dificultades puestas en esta lucha constante.

A la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo y sus docentes de la Facultad de Administracion
de Empresas, Carrera de Finanzas por impartir siempre los mejores conocimientos teéricos y
practicos, especialmente a la Ing. Carmita Samaniego docente de la catedra de proyecto integrador
que gracias a todas sus pautas me facilito el desarrollo de dicho trabajo.

Un Dios le pague de corazon, PhD. Liliana Funes Samaniego y al Ingeniero Victor Cevallos
quienes han sido, mi guia en todo este proceso, gracias por su paciencia, dedicacion, motivacion,
criterio aliento y calidad humana. Ha sido un privilegio poder contar con su orientacién y ayuda.
A la Ferreteria “PROMEFERRET”, quienes han facilitado la informacion necesaria para el
desarrollo de la presente investigacion donde se ha aplicado los conocimientos adquiridos durante

la formacidn profesional. Gratitudes infinitas.

Shirley

Vi



INDICE DE CONTENIDO

INDICE DE TABLA ...ttt ettt et Xii
INDICE DE ILUSTRACIONES........cceooiiiieteieeieteteee sttt saeses s Xiv
INDICE DE ANEXOS ......ooiiiiieieieiieesete et esae s esas st sss s sttt s, XV
RESUMEN  iiiiiiiiiiiiiieieieieeteirasasecessessnsesessssssesasassssssssssassssssssssnssssssssssnses XVi
ABSTRACT .ottt e b bbb R bR bRt bbb et ettt ne e Xvii
INTRODUGCCION ...ttt sttt ena st enes s sensenanes 1
CAPITULO I

1 PROBLEMA DE INVESTIGACION........cooviiiereiieeseeerseesee s, 2
1.1 Planteamiento del ProbIEMa..........ccooiiiiiiiiiie e 2
111 Formulacion del problema...........ccoooiiiiiiiiie e 3
1.1.2 Delimitacion del problema...........ccoeiiiiiii 3
1.2 ODJEEIVOS. ...ttt bbbt 3
1.2.1 ODBJELIVO GENEIAL......coeciiiiicicce e st re e be e sreenes 3
1.2.2 ODbjJetivo ESPECITICOS ....cuviiviiiiii et st 3
1.3 Justificacion del Problema...........cocooooioiiiiieic s 4
131 JUSHIFICACION TEOFICA ... ottt 4
1.3.2 Justificacion MetodolOgICa ........cceiveiiiiiice e 4
1.3.3 JUSHITICACION PrACLICA .......cviiiiiie e 5
1.4 [ 1110 (LY RSSO RRP 5

CAPITULO 11

2. MARCO TEORICO ... 6
2.1 Antecedentes de INVESTIGaCION ...........coiiiriiieire e 6
2.2 RETEIrENCIAS TEONICAS. ... cve vttt 6
221 PLAN et 7
2.2.2 Plan 08 NEGOCIOS. .....cviierieiieiieiisie sttt ettt 7
2.2.3 Esquema de plan de NEJOCIOS ........couiiverieieieieiisic sttt 7
2231 OPOITUNIAA ...ttt bbb 7
2.2.3.2 Anélisis del entorno y de 1a iNAUSEIIA.........cooeeieiiii e 7
2.2.3.3 Plan ESIrategiCo .......coviiiiieieieee ettt sttt s re et s re e te e sreens 7

Vil



2.2.4
2.2.5
2.2.6
2.2.7
2.2.8
2281
2.2.8.2
2.2.8.3
2284
2.2.9
2.2.10
2.2.11
2.2.12
22121
2.2.13
2.2.14
22141
2.2.14.2
2.2.14.3
2.2.15
2.2.16
2.2.17
2.2.18
2.2.19
2.2.20
2.2.21
2.2.22
2.2.23
2.2.24
2.2.25
2.2.26
2.2.27

Objetivos de un plan de NEJOCIOS........ccueieeieiiii e 8

¢Para qué sirve un plan de NEJOCIOS? ........cciiiiciiiiiie e 8
Caracteristicas del plan de NEJOCIOS.........ccceiiiiieiiiieiie e 8
Beneficios de un plan de NEJOCIOS........cccviveiiiieie i 9
Tip0os de planes d& NEJOCIOS ......cceeveiieieiti e se ettt see e 9
Plan de negocios para empresa en Marcha............cccceveieeeieiieese e 10
Plan de negocios para NUEVAS EMPIESAS.......ccviveireeeeriereereesesieessesreessessesssessesses 10
Plan de negocios para iNVErsioNIStaS ..........ccvuvivieieeeeiese e e e sre e sae e 11
Plan de negocios para adminiStratdores............ccvvrirerinenreneeee s 11
Estructura del plan de NEGOCIOS..........coeriieiiiiiie e 11
Prop6sito del plan de NEJOCIOS..........ciiviiiieiiiiriesie e 12
PlanifiCACION. ......cuiiieieicce et 12
Planificacion EStrategiCal.........cccuirririnirieiiieisieesie e 13
Beneficios del Plan EStratégiCo.........ccoviirireiniiiieisieeeese e 13
Plan de MArKEtiNG .........coeiiiiiiiieie e 13
Plan estratégico de 1a BMPreSa.........cccuoeiriiiiiiiciiesee e 14
VSTON .ttt ettt ettt nes 14
YL o] SRR 14
Estrategia del NEJOCIO........ccviiiii ettt 15
Estdndares de calidad.............couoviiriiiieieeec e 15
Plan de ventas de la nueva unidad de NEJOCIO..........ccveveiievieieeie e 17
Plan FINANCIEIO.......oiviieieieiciseee ettt st 17
Proyeccion de fIUjO de Caja.......ccciiiiiiiiicic e 17
Analisis de rentabilidad.............cooviiiiiiiec 18
Balance General proyectado de la empresa en su conjunto...........ccccevveeeenennenn, 18
EStado de RESUITAAOS. .......c.ceiiiiiiiiieieiie e 18
INGTESOS ..ottt 19
EOIBS0S. ..t 19
L1 [0 Vo N[ - USSR 19
Valor Actual Neto (WVAN) ..o 19
Tasa Interna de Retorno (TIR) ..o s 20
Periodo de recuperacion de la inversion (PRI) ........cccocoviiiiinniineenee e 21

CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO ..o, 22



3.1
311
3.1.2
3.2
321
3.2.2
3.3
331
3.4
34.1.1
3.4.1.2
3.5
3.5.1
3.5.2
3.6
3.6.1
3.7
3.7.1
3.7.2
3.7.21

Enfoque de 1a INVeStigacion ..o 22

ENfoque CUalitatiVo .........ccccuiiiiiiiiiec s 22
ENnfoque CUuantitatiVi .........cccoveiiiiiic e 22
Nivel de INVESTIgAaCION..........ccceciii e 23
o] [0] =1 (0] o SRS 23
=T Tod ] 01 (1Y SR 23
TiIPO dE ESTUAIO .....cviiiicie ettt st 23
(D13 02111100 PSSP 23
1Y/ ] (oo [0 KT 24
DEAUCTIVO....c.ee ettt sttt er et st esbeaneeseeen e neenne s 24
INAUCTIVO ..t ettt st e raenbesreenaenre e 24
LI o7 TSRS 24
L E Y 1S 7 USRS 25
ENCUBSTA ..ottt et nre e 25
INSEFUMIBNTOS ...ttt sbe e bbb e 25
ODBSEIVACION DIFECIA.......cueiviieieieiet ettt see e 25
PODIACION Y MUESTIA .....cviiiiiieiieee e 26
PODBIACION. ...t 26
IVIUBSEI@L ...ttt b et ettt nb et e san e e e e 26
TaMAN0 U8 MUESEIA ....cvveeeeeieiieieeicee ettt 26

CAPITULO IV

4 Marco de andlisis e interpretacion de resultados...........cccocccevevieieevicie i, 28
4.1 Procesamiento, analisis e interpretacion de resultados............cccooceveveiiiinennn, 28
4.1.1 Entrevista dirigida al propietario de la ferreteria. .........ccoocvvivveviiiciccice, 28
4.1.2 ENncuesta @ ClieNtes EXIEINOS .......ccvviveriiieie ettt sne e 30
CAPITULO V

5 MARCO PROPOSITIVO ...ttt sttt nne e 42
51 TItUlO de 12 PrOPUESTA.......cceviieiiiiieeee e 42
5.2 RESEAA NISTOMICA ......cveeieiciiciice et 42
5.3 (8]0 T (ol [0 o (SRS 43
5.4 V1T o] o SRS PR PP 43
55 RN TS T o OSSPSR 44



5.6
5.7
571
5.7.2
5.8
59
5.10
511
5.11.1
5.11.2
5.11.3
5114
5.115
5.12
5.13
5.14
5.15
5.16
5.17
517.1
5.17.2
5.17.3
517.4
5.17.5
5.17.6
5.18
5.19
5.20
5.20.1
5.20.1.1
5.20.1.2
5.21
5.22
5221
5.22.2
5223

Valores EMPreSArialES .......ccveviiiie e 44

ODbjetivos eMPIeSArialeS.........cciiiiiiieieieee et 44
ODJELIVO GENEIAL ....ee ettt nre s 44
ODbjetivos ESPECITICOS: ..viiiiiiiiiiie e sne s 44
= W oTo] 0] 0 1<] =] (o1 T USSR 45
Y [0 (=1 (o I 0T o 1ol TSR 45
Estructura Organizacional ..o 45
Manual de FUNCIONES..........coiiiiiiiii e 46
GEreNtE GENEIAL ......cceiii ettt sttt sreere e nneas 46
Gerente ADMINISIFALIVO ......covviiiie et see e 46
Gerente de RRHH .......oooiiii e 46
RV =T 00 [T o] S SR 47
DESPACHAUON ... 47
g 01V LCT=To (o] = ST SUSSSSN 47
FODA . ettt ettt nenes 48
Cuadro de estrategiasS DAFO........ccccooiiiiiiiii e 49
MALFIZ EF L.ttt 50
MALFIZ EFE..... ..ottt sb et 50
Estrategias emPresariales: .........ccooviiiiieeiiieiie et 51
Estrategias de comercializaCion............cccccoeieiiiii i 51
Estrategia de atencidn y servicio al Cente...........ccocoveviiieve e 52
Estrategias PUDIICITANIA..........ccovoiiiiieiece e e 53
EStrategias de PreCios ........ccoii ittt sre s 54
Estrategias de redes SOCIAIES .........ocveviiicic i 55
Estrategia de MEIrCAU0........ccccv i s re s 56
ReSUltad0s ESPEIradOS...........ccviiiiiciiie et sae s 57
Evaluaciones PEriOdICAS ........cccuieiiieiriiiee et 57
DeSCUBNTOS POI COMPIAS ...ccveeiieririiiriereereesre st sre et e s sreenreennne 58
Base para 10S deSCUBNTOS: ........civieriiiieieieieee et 58
a0 1517 SR SSSSSN 58
IVTAYOTISTAS ...ttt bbbttt bbbt 58
Flujograma de PrOCESOS ........cuiiiirririirieieieieiisie sttt 59
EStUdio de MEFCATO ......ccveiecveeie ettt sne s 59
Descripcion del producto 0 SEIVICIO .......cvvveuiiieirieiiieeseeeie e 59
Analisis de 1a demanda.............coooiiiiiiiiiiicc e 60
Proyeccion PobIACIONAL ...........ccccvoiiiieieeee e 60



5.22.4 Demanda ProyeCtada..........ccccveiiiiiiieeiiieee e 61

5225 (0] 17 - OSSR PUSURPR RPN 61
5.23 Demanda iNSatiSTECNA. ..o s 62
5.24 Plan de INVEISION........ccoiiiiiic e 62
5.24.1 Inversion en instalacion Y MONTAJE .........ccvevveieeieie i 63
5.24.2 INVErsion en MUEDIES Y BNSEIES .......ecveiieiieeie e 63
5.24.3 Inversion en Utiles de OfICING ..........cc.ccevevcvereieceeiesee et 63
5.24.4 INversion en equipo de COMPULD ........cceiviieieie et 65
5.245 DEPIECIACION. ...ttt 65
5.24.6 Inversion en activos iNtangibIes....... ..o 66
5.24.7 INVErSiON €N INVENTATIOS ......ovevvevieiieieiece et 66
5.24.8 INVEISION TOTAL......covcviicc e 67
5.24.9 Remuneracion al PErsONal...........ccooeiiiiiiiieircse e 67
5.24.10 SEIVICIOS DASICOS ......viiiiiiiiieieee sttt st enes 68
5.24.11 FINANCIAMIENTO ....vveviciicc et eres 68
5.24.12 F N 2101 T2 Uo1 o ] o OSSO 68
5.24.13 INfOrmMacion OPEratiVa..........cciieiiiiiiiiiiee s 69
5.24.14 FIujo de caja Proyectada.........cccoviieiiie e e 70
5.24.15 Estado de pérdidas y ganancias “Resultados” ...................c..cccccuouvniiiiiieninnnnnns 71
5.24.16 Evaluacion FINANCIEIa ........cccviiiiiiieseeeeees st 71
5.24.16.1  Valor Actual Neto (WVAN) ....coi ittt st sae s 71
5.24.16.2  CAICUIO ABI VAN .....ooiiiiiei ettt n s 72
5.24.16.3 Tasa Interna de Retorn0 (TIR) ..cc.coi oot 72
5.24.16.4  Periodo de recuperacidn de 1a iINVEISION...........cccoeiieiiiie e 73
5.24.16.5 Relacion BenefiCio COSTO .......cuiiiiiiiiiiiiieieescee e 73
5.24.16.6  Tabla CalCUIO B/C........cvoieiiiiice e 74

CAPITULO IV

6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ..o 75
6.1 CONCIUSTONES. ...ttt ettt e e e e et ettt e e e e e ee ettt eeeeeesaenrneereeeeenaans 75
6.2 RECOMENAACIONES. ... ittt ettt e e et e e ettt e e e e e e et e e e e e e eaenees 75
BIBLIOGRAFIA

ANEXOS

Xi



INDICE DE TABLA

Tabla 4-1: Datos del Propietario ..........cccieeeeiieie e e e raesreare s 28
TabIa 4-2: ENFEVISTA.....ecviiiiitiiieiiesieee bbbttt nb e 28
Tabla 4-3: Adquisicion de productos de ferreteria..........cccoveveieiieii i 30
Tabla 4-4: Frecuencia de adquirir productos de ferreteria.........ccoocevvevieeieiiiiieiesese e 31
Tabla 4-5: Puntos importantes para adquirir algin producto...........cccoeeevvevieiieenenieese s 32
Tabla 4-6: Productos que adquiere con Mayor frECUBNCIA ...........cvcererrerrerieisieese e 34
Tabla 4-7: FOrMAS A8 PAJO.....c.ueuererreieiieiesie ettt n e 35
Tabla 4-8: Gasto mensual en productos de ferreteria..........ccovvevrieiieieneieseicscece e 36
Tabla 4-9: Alguna vez ha comprado en PROMEFERRET .........ccooiiiiiiiiiiic e 37
Tabla 4-10: Calidad de SEIVICIO .....ccviieieeiee sttt e e eraenresres 38
Tabla 4-11: Variedad 08 MAICAS .......c.cceivrieiereeiese e e se e sre et sseesaesreeeesreeseeseesres 39
Tabla 4-12: Precios con respecto a la COMPELENCIA ........cveviiririiiierieeeee s 40
Tabla 4-13: ASPECLOS 8 MEJOTAN ......c.veueeiieririisresieste st er ettt sttt b s b se ettt sn b sne e enes 41
Tabla 5-1: MAtriz FODA ..ottt ettt st te s e besseesaeste e e e seeesaeneesres 49
Tabla 5-2: MAtFZ DAFO ..ottt st enes 49
Tabla 5-3: MALFZ EF T ....cooiiiiieeeee ettt 50
Tabla 5-4: MALFZ EFE ......ccooiieeeeee ettt 50
Tabla 5-5: Estrategias de COMErcializaCion.............ccccovveiiiiiiicie e 51
Tabla 5-6: Estrategias de atencion y servicio al Cliente ...........cccccvveiiie e 52
Tabla 5-7: Estrategias PUDIICITAIIA ............ccoveiiii i 53
Tabla 5-8: EStrategia de PrECIOS........ceiiiiii ettt st st re et e sbesre s 54
Tabla 5-9: Estrategia de redes SOCIAIES .........cciviiiiiiiecsccecc et 55
Tabla 5-10: Estrategias de MErCA0 .........cccveiiieeiiie ettt st sre s 56
Tabla 5-11: ReSUItad0S ESPEIAG0S. ........cvriiriirririeiteit ettt 57
TaDIA 5-12: DESCUBNTOS. ... evveeiiereieiteetiesteeteeteseeeseestesseeseesteeseestesseessesseaseessesseessesseeseesseeseensesses 58
Tabla 5-13: Productos con mayor demManda.............eoveeeiririnenene e 60
Tabla 5-14: Crecimiento de la poblacion ObjJetivo ... 60
Tabla 5-15: Demanda ProYECtaAda .........ccvvviiririieieieie s 61
Tabla 5-17: Oferta ProYECAGA ........coveveiiiiiiierie ettt 62
Tabla 5-18: Demanda iNSatiSTECNA...........ccviieiiiicce e 62
Tabla 5-19: Inversion en iNStalaCiON ............cccvveiiiierieiieece e 63
Tabla 5-20: InVersion en MUEDIES Y ENSEIES ..........cceivriirieiiieiiee et 63
Tabla 5-21: Inversion en Utiles de OfICING..........cooerirerieeec e 64

xii



Tabla 5-22:
Tabla 5-23:
Tabla 5-24:
Tabla 5-25:
Tabla 5-26:
Tabla 5-27:
Tabla 5-28:
Tabla 5-29:
Tabla 5-30:
Tabla 5-31:
Tabla 5-32:
Tabla 5-33:
Tabla 5-34.
Tabla 5-35:
Tabla 5-36:
Tabla 5-37:
Tabla 5-38:
Tabla 5-39:
Tabla 5-40:
Tabla 5-41:

Inversion en equip0s A& COMPULD ......cc.ccvreieieiieeiese e sre e sre et sre e ees 65
=T o] (T T Vo] o o (OSSP 65
Depreciacion en activos fijOS........cccovviiiiiiciiiece e 65
Proyeccion de las depreciaciones de 10s activos fijos ........ccccceevieiieieii e, 66
Inversion en activos iNtangibles ...........cccvceeiiiieic i 66
INVETISION €N INVENTANIOS ....eovvviitiiiisie et 66
INVEISION TOTAL......cviiiiiicc e 67
Remuneracion al PErsONAl ...........ccccoveieiiiic i 67
SEIVICIOS DASICOS ...cvviieeieieiieeee ettt enes 68
FINANCIAMIBNTO ....eviiie e st sre et e see e 68
YA 41 0] {4 To1 o o SRS 69
INFOrMACiON OPEIALIVA .......ccveviiiiiiiiirie e e 69
Flujo de Caja Proyectada .........cooiiiiirieieieieees e 70
Estado de pérdidas y gananCias ..........ccourerreriieninenieesee e 71
VAN Lottt h ettt r et et e et et s ers 71
(08 1ol ] Lo I (=] IV A N ST RRSOSN 72
LI TSRS STSRPRTRRSP 72
Flujo efectivo aCumuIadO ............cceeiiiiiicc e 73
Relacion DenefiCio - COSLO .......uiiiiiiieieier e 73
CalCUIO eI BJC ... e 74

Xiii



INDICE DE ILUSTRACIONES

lustracion 4-1: Adquisicion de productos de ferreteria.........ccocoveviiiviiiiiesieci e, 30
lustracion 4-2: Frecuencia de adquirir productos de ferreteria ........ccoocvvvvvevievieciecieiieenennnn, 31
lustracion 4-3: Puntos importantes para adquirir algun producto ...........cccceveveveeieenesieeniennnn, 32
lustracion 4-4: Productos que adquiere con mayor freCUENCIA .........cccvevveeerieieciiece s, 34
Hustracion 4-5: FOrmMas 08 PAQJ0........civiiuiiiieiieiteeie st et esteste e ste s e e esre st esaesre e e resneeeenre e 35
lustracion 4-6: Gastos mensual en productos de ferreteria...........cocoveeveineineineincisee, 36
lHustracion 4-7: Alguna vez ha comprado en PROMEFERRET ........ccccooviiiiiiniiiniinenneee, 37
Hustracion 4-8: Calidad 0 SEIVICIO........coueiveieiiiie et 38
Hustracion 4-9: Variedad 0 MaICAS.........ccoeveiiiierereseseeee e re e sre s seeneas 39
lHustracion 4-10: Precios con respecto a la COmMPELENCIa...........oervverrireinieieneiseese e 40
HUStracion 4-11: ASPECTOS @ MEJOTAT ........cuiiverereeriiteierieiete ettt et e 41
lHustracion 5-1: Logo de la ferreteria...............oiuiiiiiii e 42
Hustracion 5-2: Ubicacion mediante GPS ... 43
lHustracion 5 3: Fachada externa de la ferreteria .........cocooevveniinniinniineeee e 43
lustracion 5-4: Estructura OrganizaCional.............ccccceiiii i 45
Hustracion 5-5: FIujograma de ProCESOS ........eivveieieeieiie st se e e e e st sre e re e e sre e 59

Xiv


file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867499
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867500
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867501
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867502
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867503
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867504
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867505
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867506
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867507
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867508
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867512
file:///C:/Users/SYSTEMarket/Downloads/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20FERRETERIA%20PROMEFERRET%20FINAL.docx%23_Toc150867513

INDICE DE ANEXOS

ANEXOS A: MODELO DE ENCUESTA
ANEXOS B: MODELO DE ENTREVISTA

XV



RESUMEN

El objetivo de este trabajo de investigacion fue disefiar un plan de negocios para la ferreteria
“PROMEFERRET”, ubicada en Amaguafia, provincia de Pichincha, a 5 minutos del centro, en la
ejecucidn del proyecto se utilizo el enfoque de investigacion mixta porque se obtuvo informacion
con aspecto cuantitativa y cualitativa, los niveles que fueron manejados son: el descriptivo
mediante la observacion a los entornos que posee la ferreteria y el explorativo en la indagacion a
los clientes las encuestas, donde se inicid con el estudio de mercado tanto interno como externo
para con ello conocer la situacion que enfrenta ante el mercado ferretero. Para el analisis interno
se utilizaron herramientas e instrumentos como la entrevista al gerente propietario donde se
empled un cuestionario y con ello se observo los problemas que enfrenta el negocio, mientras que
para el andlisis externo se realizaron 382 encuestas a la poblacién obteniendo asi informacion
concisa de las preferencias que tiene el cliente al momento de adquirir un producto ferretero. Una
vez realizada los estudios se efectuaron los célculos de los indicadores obteniendo Valor Actual
Neto (VAN) de $ 29.301,31 una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 39.33%, un costo/beneficio
de $1.53 y la recuperacion del capital se dara en 2 afios 2 meses con 4 dias. Llegando a concluir
que el plan de negocios es factible para la ferreteria ya que sus indicadores positivos ayudo a
establecer nuevas estrategias que beneficiaron a gran escala en promociones y rentabilidad que

permitio llegar a cumplir las metas propuestas.

Palabras clave: <PLAN DE NEGOCIOS>, <ESTUDIO DE MERCADO>, <FERRETERIA>,
<VALOR ANUAL NETO>, <ESTRATEGIAS>
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ABSTRACT

The objective of this research work was to design a business plan for the hardware store
"PROMEFERRET", located in Amaguafia, province of Pichincha, 5 minutes from downtown, in
the execution of the project the mixed research approach was used because information was
obtained with quantitative and qualitative aspect, the levels that were handled are: the descriptive
through observation of the environments that the hardware store has and the explorative in the
inquiry to customers surveys, which began with the study of both internal and external market to
thereby learn about the situation facing the hardware market. For the internal analysis we used
tools and instruments such as the interview to the owner manager where a questionnaire was used
and with it we observed the problems faced by the business, while for the external analysis 382
surveys were conducted to the population thus obtaining concise information of the preferences
that the customer has when purchasing a hardware product. Once the studies were carried out, the
calculations of the indicators were made, obtaining a Net Present Value (NPV) of $29,301.31, an
Internal Rate of Return (IRR) of 39.33%, a cost/benefit of $1.53 and the recovery of the capital
will take 2 years, 2 months and 4 days. It was concluded that the business plan is feasible for the
hardware store since its positive indicators helped to establish new strategies that benefited large

scale promotions and profitability that allowed to achieve the proposed goals.

Keywords: <BUSINESS PLAN>, <MARKET STUDY> <HARDWARE STORE>,
<ANNUAL NET VALUE>, <STRATEGIES>.

Lcda. Viviana Yanez Valle MSC
C.l: 0201571411
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INTRODUCCION

Un plan de negocios es un disefio puntual de una idea para generar una acciéon y empezar un
proyecto, siguiendo un modelo en el cual estara basada en la estructura del negocio que se
desarrollara mediante el constante crecimiento de la poblacion y las diferentes herramientas
tecnoldgicas hacen que el comercio crezca, debido a que el consumidor tiene mayor accesibilidad
para conocer nuevos productos que se ofertan diferenciandose por marca y precio. Por lo que esto
genera mayor competencia entre los ofertantes y mayor exigencia de los demandantes, ya sea en

calidad, precio, tiempo de entrega, innovacion del producto, productos variados entre otros.

Por medio del proyecto se disefiara un Plan de Negocios para la ferreteria PROMEFERRET, en
el cual se analizaron las diversas problematicas que tiene la ferreteria en la actualidad y las cuales
siguen siendo el principal factor la venta ya que en los Ultimos afios ha sido totalmente menor,
por ende con este plan se pretende generar méas rentabilidad a la empresa, mediante estrategias de
publicidad para poder incrementar ventas y también poder buscar una mayor confianza y llegada

a los clientes siendo méas competitiva en el mercado ferretero.

En el capitulo I se desarrollara el marco tedrico referencial donde se va a presentar el problema
de la investigacion, los objetivos, la justificacion y los fundamentos tedricos para poder guiarse
en el transcurso del proyecto y asi el marco conceptual en el cual se detallaran las palabras claves

del estudio.

En el capitulo 1l se consiente del marco metodolégico donde se identificara los enfoques dela
investigacion, el disefio y los tipos de estudio que se realizaron para poder obtener la informacion

del plan de negocios, en el cual se pudo establecer la poblacidén y muestra para el estudio.

El capitulo V estd conformado de los mas importante de la investigacion el cual es la propuesta
del plan de negocios donde que viene la misidn, vision, objetivos, valores empresariales,
estructura organizacional y lo més importante el FODA para asi poder partir a brindar las
soluciones como lo son las nuevas estrategias que generan una mejor rentabilidad en la empresa,

asi también la gestion financiera ensefiando la posibilidad y rentabilidad que posee el plan.

Finalmente se encuentran las conclusiones y recomendacion que se hace al proyecto para que se

puedan efectuar de manera clara y concisa.
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CAPITULO 1

1 PROBLEMA DE INVESTIGACION

Planteamiento del Problema

Un plan de negocios es un documento que permite identificar y visualizar como deben operar las
diferentes areas que tiene cada empresa, para de manera conjunta se consiga los objetivos de

forma mas adecuada y eficiente, siendo una representacion comercial como base a seguir.

La Ferreteria “PROMEFERRET” se encuentra ubicada en la parroquia Amaguafia donde ha
poseido un buen acogimiento por parte de los usuarios del sector de la construccion como del
publico en general,teniendo una buena atencion al cliente, a pesar de eso las ventas del mercado
de ferreteria se ha visto totalmente afectadas en este Gltimo periodo, el factor de la crisis
econdmica y sanitaria por la pandemia no permitian capacitaciones a los nuevos clientes por lo
tanto el incremento en ingresos no eran notables, al igual se vio afectado el mercado dada las
nuevas politicas comerciales e industriales del pais afectando totalmente la rentabilidad del
negocio, al mismo tiempo se puede observar que las estrategias de comercializacion no son

efectivas para el incremento de ventas.

En Ecuador las ferreterias para el sector de la construccion es uno de los cinco sectores mas
importantes para el pais. En 2019 represent6 8.17% del PIB real nacional ($5.874 millones).
También generd el 6.1% del total de empleos y atrajo $69 millones en Inversion Extranjera
Directa. (Lucero 2021). La mayor parte de este tipo de negocios se dedican a la venta de productos

de construccion, arreglo y mantenimiento de las viviendas.

Los canales de distribucion que posee la microempresa no son amplios y en consecuencia
perjudican el estado econémico de la empresa, no teniendo claro el manejo de la cartera de
clientes, al igual no existen indicadores que puedan permitir el seguimiento y medicién de
satisfaccion de las escasas estrategias comerciales que aplica la empresa, la ferreteria
“PROMEFERRET” no posee proveedores nacionales reconocidos o de alto renombre que nos
garantizan el producto que se pueda comercializar, la reduccién de las venta, ha generado un

aumento en las herramientas e instrumentos que se encuentran en la bodega lo cual ha generado



de disefiar un Plan de Negocios para la Ferreteria donde se instituiran estrategias administrativas
y financieras que beneficien el incremento de las ventas, asi mantener y captar mas clientes
satisfecho

1.1.1 Formulacion del problema

¢Como incide el plan de negocios en el incremento de la rentabilidad de la ferreteria
PROMEFERRET del cantén Quito, provincia de Pichincha, periodo 2022-2026?

1.1.2  Delimitacion del problema

Objeto: Disefio de un plan de negocios

Campo: Ferreteria PROMEFERRET de la parroquia Amaguafa, Provincia de Pichincha, para el
periodo 2022-2026

1.2 Objetivos

1.2.1 Obijetivo General

Disefar un plan de negocios para incrementar la rentabilidad en la ferreteria “PROMEFERRET”

canton Quito, Provincia de Pichincha.

1.2.2 Obijetivo Especificos

o Describir conceptos teoricos relacionadas con el Plan de Negocios, mediante citas
bibliograficas, para asi poder determinar el alcance del presente tema.

e Realizar un diagnodstico de la situacion actual de la ferreteria “PROMEFERRET” en la ciudad
de Quito, el cual nos va a permitir identificar los factores positivos y negativos.

e Disefiar el plan de negocios para la ferreteria “PROMEFERRET” para una mejor rentabilidad.



1.3 Justificacion del Problema

1.3.1 Justificacion tedrica

Un plan de negocios es un instrumento escrito que esta realizado de manera precisa, claray sencilla
gue es la consecuenciade un proceso de proyeccion. Un plan de negocios es utilizado para ordenar
un negocio, desde los objetivos que permite lograr los pasos que se tomaran dia a dia para
lograr esos objetivos. Este documento busca una combinacion de forma y contenido, también
contiene toda la informacidn necesaria para evaluar el negocio y las pautas necesarias para

iniciarlo, y son muchas las ventajas que tarde o temprano se apreciaran. (GateGrowth,2022)

En el presente estudio el plan de negocios se los realizard como una guia por medio de la cual la empresa
logre mejorar los recursos, en el cual mediante capacitaciones y guias se puede poner en un nivel
acorde a la competencia, en el cual se procedera a tener una evaluacion de seguimiento cada

periodo cumpliendo todos los objetivos para poder tener un resultado deseado en la empresa.

1.3.2  Justificacion metodoldgica

La justificacién metodoldgica es aquella en la que se da cuando la investigacion que se esta
realizando plantea un método o una estrategia nueva a efectos de generar conocimiento confiable
y valido. En consecuencia, si una investigacion plantea o formula indagar nuevos métodos,
estrategias o técnicas a efectos de generar conocimientos, en ese trance, continda buscando nuevas
formas de hacer investigacién, entonces podemos afirmar que el estudio tiene una justificacion
metodoldgica. (Bernal C.A 2018)

En el estudio se utilizaran diversas herramientas, técnicas y métodos, por medio de las cual se
podran analizar las necesidades que posee la Ferreteria “PROMEFERRET”, asi buscar una
solucion con el propdésito de aumentar la rentabilidad y mejorar los procesos de comercializacién
de la empresa; los métodos que se utilizaron fueron inductivos, deductivos; entre las técnicas que
se utilizaron fueron de campo en donde se observaron el problema asi como también las encuestas

de los posibles clientes.



1.3.3 Justificacion préctica
Por medio del estudio se generd un Plan de Negocios para la Ferreteria “PROMEFERRET” con
el proposito de valorar objetivamente los canales de mercadeo, optimizar el mandato
administrativo y la rentabilidad, restablecer la organizacion interna, efectuar con las leyes
oportunos y la orientacion metddica a conseguir las finesy objetivos presentados.

1.4 Hipotesis

“Ferreteria PROMEFERRET” no cuenta con un plan de negocios y su aplicacion mejoraria

totalmente la rentabilidad de dicha empresa.

Variable Independiente

e Desarrollo del Plan de Negocios

Variable Dependiente

e Incremento de la rentabilidad de la ferreteria Promeferret



2.1

2.2

CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

Antecedentes de Investigacion

La ferreteria “PROMEFERRET” desde su creacion como negocio no ha establecido hasta la
actualidad ningin tipo de documento que pueda contener politicas, estrategias de venta o
marketing ni tampoco con objetivos para guiarse en un plan de negocios. El mismo el cual ayudara
a poder conseguir los objetivos mediante estrategias que puedan permitir controlar el mejor
desarrollo a futuro de la empresa, en relacion con planes de negocios para ferreteria existen
trabajos similares en diferentes sectores del pais, a continuacién, se muestra lo mas importante al

tema de investigacion.

De acuerdo con Chafla Taday, Luis Heriberto con el trabajo de titulacién denominado Plan de
Negocios empleando el modelo CANVAS a la ferreteria “Andina Comercial” para el periodo
20192022, tiene como finalidad poder dotar de herramientas de gestion que puedan contribuir a
efectuar un proceso administrativo eficiente mediante el analisis de mercado el cual debe
satisfacer las necesidades, a través de la metodologia cualitativa y cuantitativa, lo mas importante
del proyecto es que concluye con un impacto positivo ayudando al crecimiento econémico

generando mayores fuentes de trabajo en el sector. (Chafla Luis 2019)

En concordancia con Cevallos Vique Victor con el tema de tesis “Plan de negocios para la
ferreteria comercio e industria Ramiro Naranjo Cia. Ltda., en la ciudad de Ambato provincia de
Tungurahua, plantea como objetivo el fortalecimiento del departamento de comercializacién para
el cual desarrolla un estudio de mercado y un plan de negocios ayudando a la gerencia en la toma
de decisiones en el cual ya se optimiza los recursos y el crecimiento empresarial, con el fin de
satisfacer las necesidades de los clientes y poder desarrollar nuevos emprendimientos anexas a

la actividad, alcanzando fidelidad del cliente. (Paste Héctor 2020)

Referencias Tedricas

En el presente apartado se va a tratar los temas tedricos relacionados con el Plan de Negocios.



2.2.1 Plan
Es el término de escritura mas completo. El plan forma insistencia en los arbitrajes de grafiaglobal,
enunciando los lineamientos esenciales prioritarios y de gran trascendencia al establecer las
habilidades que son basicos a mediano y largo plazo, al emplear un examen interno y externo.

(GateGrowth 2022)

Un plan es un documento que recoge los objetivos, metas, politicas e instrumentos y proyectos

para alcanzar un mejor nivel.

2.2.2 Plan de negocios
Es una herramienta escrita de forma clara, sencilla y precisa, fruto de una organizacion sumaria.
Sirven para orientar la accion ya que muestra desde lo que hay que conseguir hasta los pasos que
se dan cada dia para conseguir dicho objetivo. (Sanchez Javier 2021)

2.2.3 Esquema de plan de negocios

2.2.3.1 Oportunidad

Es el descubrimiento de una necesidad con la capacidad de poder innovar y crear nuevas

alternativas ofreciendo soluciones a los clientes

2.2.3.2 Analisis del entorno y de la industria

Caracterizacion de fortalezas, conformidades, extenuaciones e intimidaciones en el cual se ejecuta
un estudio FODA, para poder evaluar si existe una demanda suficiente por el producto o servicio
a ofrecer.

2.2.3.3 Plan Estratégico

Incluye lo que es la Visién, Misién, Objetivos y Estrategia evaluando la disponibilidad de los

recursos necesarios para poner en marcha la nueva idea de negocio planteando cuales son los

objetivos que quieren lograr y piensan alcanzar.



2.2.4

Obijetivos de un plan de negocios

Presenta los siguientes objetivos:

2.2.5

Muestra las brechas existentes identificadas y ayuda a eliminarlas de manera ordenada y
eficiente.

Confirmacion de que las acciones tomadas estan destinadas a iniciar un proceso bien
gestionado

Se utilizara en los estados financieros futuros de la empresa.

Actla como la principal herramienta de noticias para muchos socios comerciales. (EALDE
2019)

¢Para qué sirve un plan de negocios?

Se considera que es un instrumento de comunicacion escrita el mismos que posee dos funciones

primordiales como: aquella que se puede llamar interna o administrativa y la otra que es conocida

como externa o financiera. Desde la perspectiva (GateGrowth 2022) el plan de negocio sirve para:

2.2.6

Determinar informacién sobre el entorno en el que se implementaran los programas de la
empresa.

Describir en detalle el contexto y las amenazas ambientales, asi como las fortificaciones y el
desgaste de la empresa.

Considerar comunicaciones que puedan intimidar a la empresa y asi anticipar contingencias
que reduzcan la probabilidad de captura.

Promover la comprension de como se crearan los activos de la empresa establecida a través
de un enfoque objetivo y de gestion.

Atraer el talento que necesitan las empresas y los equipos trabajadores.

Caracteristicas del plan de negocios

Es considera como aquel instrumento el cual admite el poder desarrollar una aptitud

emprendedora e iniciativa, la misma que servira como una via para desarrollar una financiacion,

por lo cual se debe realizar:

Estructurado: Es una distribucion simple y clara que admita perseguir comodamente.



2.2.7

Comprensible: Debe ser escrito con luminosidad, con Iéxico exacto y sorteando algarabias y
nociones muy técnicos. Las numeros y tablas corresponden ser escuetos y de posible

penetracion. (Rodriguez 2022)

Beneficios de un plan de negocios

Se considera como un documento que ayuda a planificar diversas actividades empresariales,

brinda lineamientos, define metas y medios para alcanzarlas en un determinado periodo de

tiempo. También le permite realizar mejoras y cambios en las acciones especificadas con fines de

lucro. Especificamente, describe las actividades econémicas comerciales, productivas, logisticas,

de recursos humanos, organizacionales y financieras que se realizan para lograr las metas.

Entre los beneficios que tiene la ejecucién de un plan de negocios esta:

2.2.8

Generar una estrategia. Es dificultoso conservarse fiel a la estrategia con los aplazados del
dia a dia. Utilizar el plan de negocios admite abreviar los puntos primordiales de tu destrezay
para acordarse qué contiene y qué no. Asimismo, beneficiara el poder trabajar por metas y no
paree‘extinguiendo incendios’.

Poseer beneficios claros. Utiliza el plan para precisar y disponer objetivos especificos y
conmensurable, como lo son las inspecciones a tus sitios, las comercializaciones, los rubros
de lucros y las expulsiones de productos. Precisa el éxito en asiento a clausulas imparciales.

Administrar dispositivos y monitorear efectos sera mas facil. Varios individuos conocen la
relevancia de las valoraciones habituales de su equipo, no obstante, a veces les dé descuido.
Es una adecuada forma para rasguear y proporcionar rastreo, de pacto con la discrepancia
entre expectaciones y consecuencias reales.

Manipularas excelente el flujo de efectivo. Ningln negocio puede proporcionar el "lujo" de
dirigirdefectuosamente el flujo de efectivo. Poseer un plan es una manera adecuada de acoplar

los flujos en ventas, coste, gatos, diligentes y conflictos. (Borello 2018)

Tipos de planes de negocios

Un plan de negocios se usa para presentar una oportunidad de negocios, brindar informacion a

posibles inversionistas y servir como guia para iniciar y desarrollar un negocio. Sin embargo,

existen muchos tipos de planes de negocios que se adaptan a las necesidades especificas de cada

emprendedor o de cada tipo de negocio. En algunos casos, se puede desarrollar un plan de pequefia



empresa para su analisis posterior, siempre y cuando mueva la investigacién y el beneficio del
capitalista. El estudio del mini plan de negocio, 0 mas concretamente el analisis de oportunidades

de negocio, se estructura de la siguiente manera:

e Concepcion o idea de la compafiia o0 accion.

e Exploratorio de la compafiia o accién.

e Contorno del cliente objetivo: dimensién del mercado viable y clientes objetivo, habilidadde
clientes.

¢ Indagacién del ambiente que consiguiera influir en el modelo de accion y ejercicio de la
ordenacion.

¢ Medio y camino a haciendas naciones o materiales.

e Medio y camino a recursos individuos competentes.

e Tecnologia que se utilizara para el perfeccionamiento de efectos o productos.

e Puntos industriales.

e Haciendas financieras.

e Examen de la conformidad.

2.2.8.1 Plan de negocios para empresa en marcha

En general, las ferreterias han aumentado sus herramientas comerciales para crecer y mejorar la
rentabilidad. Sin embargo, el crecimiento no planificado y descontrolado puede llevar al fracaso
de esta nueva unidad de negocio o, peor aun, a la quiebra de toda la empresa. Asi que todo el
crecimiento tiene que ser planificado... jsin tramites burocraticos! En el plan comercial actual, los
nuevos mecanismos comerciales deben evaluarse de forma independiente y los costos dados para
la sociedad en su conjunto deben determinarse en todas las instalaciones, incluidas las nuevas

instalaciones comerciales. (Balanko-Dickson 2008)

2.2.8.2 Plan de negocios para nuevas empresas

El flujo del plan de negocios se convierte en una herramienta de desarrollo y parte de la idea
original que brinda representacion y distribucion para su ejecucion. Tienes que formular la idea
en si, junto con el equilibrio a lograr, métodos Unicos y practicas adecuadas para lograr el objetivo
deseado. En el futuro, el plan se utilizara como una introduccidn para brindar retroalimentacion a
la actividad, ayudando a evaluar, informar y/o comunicar los cambios que ocurran durante el
ejercicio. (Balanko-Dickson 2008)
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2.2.8.3 Plan de negocios para inversionistas

Debe estar escrito para cautivar la utilidad de los capitalistas. Es relevante que el documento
concentre toda la indagacion necesaria sobre la idea o la sociedaden partida y, sobre todo, datos
distinguidos que establezcan la perspectiva prestamista de la accion yla vuelta de la alteracion, que
el capitalista puede conseguir al jugar por la idea proposicion. Debeser claro, franco y sujetar la
indagacion selecta para una valoracién prestamista confidencial. Dicho plan para viables

capitalistas no tiene que ser superado de las 30 paginas. (Balanko-Dickson 2008)

2.2.8.4 Plan de negocios para administradores

Debe sujetar el nivel de referencia obligatorio para gobernarlas sistematizaciones de la empresa.
Dicho plan debe sujetar mayor horizonte de detalle, pues muestra los ecuanimes, las habilidades,
las habilidades, las técnicas, las presentaciones y las desconfianzas de todas laséareas utilizables de
la sociedad. Mientras que el plan de transacciones para los capitalistas no resaltalos 30 folios, el
plan activo suele poseer una ampliacion de 50 a 100 folios, estribando de la confusion de la accion.
(Balanko-Dickson 2008)

2.2.9 Estructura del plan de negocios

El esquema de un plan de negocios dentro de los principales se tiene:

Para (FIODM 2017) un plan de negocios tiene la siguiente estructura:

I Resumen Ejecutivo

Il. Industria, Compafiia, productos o servicios
. Estudio del mercado y analisis

V. Economia del negocio

V. Plan de Marketing

VI. Disefio y desarrollo del producto

VII.  Fabricaciony planes de operaciones

VIIl.  Equipo de Direccion

IX. Calendario General

X. Riesgos Criticos, problemas y suposiciones
XI. Plan Financiero

XIl.  Propuesta para la Compafiia

11



XII.  Apéndices

Para los autores del libro Administracion de Pequefias Empresas: lanzamiento y crecimiento de
iniciativas de emprendimiento (Petty y Hoy 2019) definen al plan de negocios como la
demostracion de que el emprendedor ha consensuado la oportunidad del negocio, los recursos, las
personas, la estructura de financiamiento dentro de un esquema adecuado y armonioso a la hora
de planificar; no disponen de un patrén Gnico para estructurar un plan de negocios, ellos segin
sus experiencias en diferentes tipos de pequefias empresas han redactado una estructura muy

sencilla y casi similar a otros planes de negocios:

¢ Resumen Ejecutivo. Debe ser conciso, directo al grano, explicando en un lenguaje no
excesivamente técnico y de facil comprension.

e Analisis del mercado. Identificando el grupo de clientes al cual va dirigido su propio
producto o servicio, tome cuenta las caracteristicas mas importantes.

e Andlisis técnico. Se hace un analisis de la infraestructura y equipamiento, distribucion de
espacios, capacidad de produccién y organizacion.

e Analisis economico. VAN, TIR, PIR.

¢ Analisis financiero. Utilizando la matriz para cada componente

e Anadlisis legal, ambiental y social. Elaborando un anélisis de las mejores practicas ambientales

en los procesos o actividades que desarrollara su negocio en cuanto a lo legal,social y ambiental.

2.2.10 Propésito del plan de negocios

No existe una férmula concreta para redactar un plan de negocios. Después de todo, ningln plan
Unico funcionara en todas las situaciones. Pero, en general, un plan de negocios es un documento
que delinea el concepto béasico en el que se basa un negocio y describe la forma en que dicho
concepto se materializara es decir, qué problema resolvera. Un plan de negocios es un plan sobre
el juego que jugara el emprendedor; cristaliza los suefios y la esperanza que le motivaran alanzarse
al ruedo (Petty y Hoy 2019).

2.2.11 Planificacion

La planificacion, la planeacion o el planeamiento, es el proceso metddico disefiado para obtener
un objetivo determinado. En el sentido mas universal, implica tener uno o varios objetivos a
realizar junto con las acciones requeridas para concluirse exitosamente.

Otras definiciones, mas precisas, incluyen «La planificacion es un proceso de toma de decisiones

para alcanzar un futurodeseado, teniendo en cuenta la situacion actual y los factores internos y
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externos que pueden influir en el logro de los objetivos». Va de lo mas simple a lo complejo,
dependiendo el medio aaplicarse. La accion de planear en la gestion se refiere a planes y proyectos

en sus diferentes ambitos, niveles y actitudes. (Cortifias 2017)

2.2.12 Planificacién Estratégica

La Planeacion Estratégica es una herramienta de gestion que permite establecer el quehacer vy el
camino que deben recorrer las organizaciones para alcanzar las metas previstas, teniendo en
cuenta los cambios y demandas que impone su entorno. En este sentido, es una herramienta

fundamental para la toma de decisiones al interior de cualquier organizacion. (Roncancio 2020)

2.2.12.1 Beneficios del Plan Estratégico

Segun (IEDGE Business School 2021) la Planificacion Estratégica nos ayuda a:

e Una evaluacidn de las tendencias de negocio y una foto de cémo la mision funcional esta
cambiando

e Una comparacion con los benchmarks y competidores

e Una evaluacion de las tendencias tecnol6gicas

e UnPlanalineado con la vision y los objetivos de la organizacion

e Un Plan que satisfaga las necesidades de informacién de los clientes y la organizacion

2.2.13 Plan de marketing

El plan de marketing es un documento en formato texto o presentacién donde se recogen todos
los estudios de mercado realizados por la empresa, los objetivos de marketing a conseguir, las
estrategias a implementar y la planificacién para llevarlo a cabo. Un plan de marketing es, por
tanto, la guia que orienta a la empresa a la hora de determinar los pasos a seguir en cada momento.
En este documento, con una investigacion desarrollada, el despliegue de su viabilidad econémica,
la delimitacion de objetivos a corto y largo plazo y el timming de acciones a realizar, etc.; la
empresa sabra cual es la mejor forma de atraer a los clientes potenciales y qué KPI medir.
(Mifiarro Marta 2022)
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2.2.14 Plan estratégico de la empresa

Comienza con una analogia de las inestables que lograran personificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas (FODA). Esté desarrollada para unasociedad en marcha o
para una decision fabril, se emprende con un entreverado de las oportunidades y amenazas que
estuvieron reconocidas en el examen del medio y en el examen de lamanufactura, gracias al estudio
o rastreo del entorno. Inmediatamente se exhiben las debilidades y las fortalezas de la sociedad o
del mecanismo gerencial. Cuando se trata de una sociedad en partida, es ineludible descubrir
cudles son sus recursos, sus cabidas y sus competitividades céntricos que se utilizaran para crear
una perspectiva profesional del medio; el uso de los manuales las sociedades ejecutan excelentes
diligencias que sus competitivos, desigualar y estableciendo mayor valor para sus clientes. Por
medio de este examen de los dispositivos de una colocacion, el administrador podra resolver e
identificar cuales son las fortalezas y debilidades internas, por medio de las cuales estas podran
ser aprovechadas las oportunidades y a pelear contra las amenazas del medio. (Petty y Hoy 2019)

2.2.14.1 Vision

Ejecutado el andlisis FODA, el subsiguiente paso es establecer el enfoque de la sociedad, es
indicar, lo que la sociedad ambiciona ser a un futuro. Por ello, la visidn de la empresa reconoce a
la visiono suefio del administrador y suele instituir por un espacio précer a los tres afos.
(GateGrowth2022)

2.2.14.2 Mision

La mision es su razdn de ser. Para poder precisar se debe manifestar las siguientes preguntas:

e ;Quiénes somos?
e (Qué hacemos?
e Paraquién lo hacemos?

e ;Como lo hacemos?
e ;Dobnde lo hacemos?
e Por qué lo hacemos?

e ;Enqué creemos?
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Por medio de estas siente preguntas se podran desarrollar la misién, idea es que su escritura sea
lo justamente corta, para que todos los segmentos de la ordenacion la perpetien, asimismo debe
ser adecuadamente obliga, para que la empresa logre desigualar visiblementede sus competitivos.
(Corrales 2019)

2.2.14.3 Estrategia del negocio

La estrategia se refiere a la forma en que una organizacion logra sus objetivos. En esta perspectiva,
las estrategias reconocen a la interrogacion: ¢cémo procederé para conseguir los objetivos
evidentes y como reanudaré ante la competitividad? Las MYPE propietarias de un dispositivo de
negocio poseensolo cuatro elecciones para inscribirse o persistir en el cliente. ellos son todos:

e Estrategia de liderazgo en costos.
e Estrategia de diferenciacion.
e Estrategia de enfoque en costos.

e Estrategia de enfoque en diferenciacion.

La estrategia de liderazgo en costos, generalmente se aplica cuando el empresario quiere captar
una gran porcion del mercado y éste no valora la diferenciacién. En este caso, el precio promedio
del producto suele estar por debajo del precio promedio de la industria, con la calidad suficiente
para ese mercado. Este tipo de empresas estan muy enfocadas en el analisis y control de los costos,
pues la eficiencia en su trabajo es una de las caracteristicas fundamentales para el éxito.
(GateGrowth 2022)

2.2.15 Estandares de calidad

Para (Javier 2004) los indicadores de calidad son necesarios para medir los problemas que
pudieran presentarse durante la produccion y determinar la mejor forma de superarlos. Como ya
se ha explicado, un indicador de calidad esta relacionado basicamente con la satisfaccion que
puede alcanzar un cliente al adquirir un producto o servicio, es decir, que funcione tal y como se
espera...y mejor. Esto es lo que en marketing Ilamamaos: superar las expectativas de los clientes.
Estos indicadores se basan en criterios de cumplimiento, evaluacion, eficiencia, eficacia y de

gestion, que a continuacion se detallan brevemente:
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Indicadores de cumplimiento: Los indicadores de cumplimiento estan relacionados con
criterios que indican el grado de logro de las tareas y/o trabajos: cumplimiento del programa
de pedidos, nimero de actividades terminadas, lote de produccion envasado, entre otros. En

sintesis, cumplir tiene que ver con el término de una tarea.

Indicadores de evaluacién: Cuando se completa una actividad o tarea, se mide contra los
objetivos establecidos. En otras palabras, es una comparacion entre el resultado y los
objetivos fijados para la tarea, trabajo o proceso, teniendo en cuenta los recursos que se le
asignan. Las métricas de evaluacidn se refieren a métodos que ayudan a identificar fortalezas,
debilidades y oportunidades de mejora. Por ejemplo, la evaluacion del procesode gestion de
pedidos comprueba si se cumple el plazo de entrega, el producto esta en buenas condiciones

y se sigue el proceso de gestion adecuado.

Indicadores de eficiencia: La eficiencia esta relacionada con la capacidad de realizar un
trabajo o tarea para optimizar los recursos; Asi, las medidas de eficiencia se refieren a datos
que indican la cantidad de inversion y el tiempo empleado en completar una tarea y/o trabajo
de acuerdo con un estandar o especificacion fija. Por ejemplo, una medida deeficiencia puede
referirse al tiempo que le toma a un trabajador producir un producto, quees una linea base que
sirve como referencia en base a nuestra experiencia o la de otros microempresarios. Entonces,
digamos que el punto de referencia para ensamblar una sillade madera es de 2 horas; el tiempo
gue tarda un trabajador en hacer una silla se compararacon este punto de referencia. Otros
indicadores de eficiencia podrian ser la cantidad de insumos utilizados por producto

terminado, el nimero de clientes atendidos en un tiempodeterminado, etc.

Indicadores de eficacia: Eficaz cuando se alcanzan las metas u objetivos. Las medidas de
desempefio se refieren a estandares que indican la capacidad o adecuacion para realizar tareas

y/o trabajos. Es decir, se mide lo que se ordena hacer.

Indicadores de gestion: Estos son los valores o estandares contra los cuales se mide el
desempefio de las actividades en todas las areas de la empresa frente a criterios basicos o
estandar. Las métricas de gestion se refieren a las métricas que le permiten gestionar
realmente el proceso. Se basan en unidades de tamafio, forma, tiempo, significado o

posibilidad.
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2.2.16 Plan de ventas de la nueva unidad de negocio

Para una empresa en marcha, el plan de ventas de la nueva unidad de negocio debe ser
independiente de las ventas del resto de la compafiia. Es probable, que la proyeccion de ventas
esté vinculada al crecimiento de las otras unidades de negocios de la empresa, pero recuerde que
la evaluacidn debe ser independiente. Cuando se elabore el flujo de caja de la nueva unidad de
negocio, es fundamental que el empresario proyecte los ingresos de manera independiente y no

los sume a los ingresos actuales de la empresa. (Paste Hector 2020)

2.2.17 Plan Financiero

El plan financiero es un documento que contiene los objetivos econémicos de una persona (natural

0 juridica), asi como las estrategias para alcanzar dichas metas. (Westreicher. Guilermo 2022)

2.2.18 Proyeccion de flujo de caja

La proyeccion de flujo de caja para (GateGrowth 2022) es el instrumento basico de organizacion

prestamista y de valoracion de planes. Sirve para:

e Planear, establecer e inspeccionar la liquidez de la sociedad por un espacio explicito.
e Ver si se logra desempefiar con los adeudos obtenidos en los tiempos proyectados.
e Valorar la contingencia de tramitar un financiamiento agregado.

e Valorar la insuficiencia de cambiar las situaciones de término en la recaudacion a clientes y
el pagoa provisores.

e Establecer el beneficio bancario de la intencién y apreciar su renta.

El flujo de caja evidencia todos los ingresos y gastos que estan o estaran en el plan de negocios,
tanto ahora como en el futuro. Comienza con una inversion inicial y luego incluye proyecciones
de ventas. Las cifras de ventas se calcularan en base a las estimaciones de demanda obtenidas de
estudios de mercado y los manejos de importes y deducciones determinadas en el plan de

marketing.Luego incluya las tarifas y el financiamiento final.
Lo cual quiere mencionar que, todo aquello que simbolice inclinacion de capital en efectivo en

un espacio de tiempo explicito. Para fabricar el flujo de caja es respetable afanar con las

subsiguientes creencias:
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e Creencia de ventas.

e  Suposicién de fabricacion.

e Suposicién de materiales inmediatos.

e Supuesto de mano de obra directa.

e Suposicidn de costos trasversales de elaboracion.

e Suposicidn de costos funcionarios y de mercantilizacion.
e Alteracion inicial.

e Tabla de liquidacion de préstamos.

2.2.19 Andlisis de rentabilidad

Todo tipo de individuo que genere una inversién en los negocios, necesitan una rentabilidad, la
misma que puede variar en base a las funciones del riesgo del negocio; asi como también de sus
propias expectativas. No obstante, los inversionistas deberan esperar sus rentabilidades las
mismas que deben ser superiores al interés que les ofrezcan las entidades bancarias, pues colocar
el dinero en el banco posee un riego menor significativamente, por tal sentido la rentabilidad del
negocio debe ser mayor a su rentabilidad de los plazos fijos o certificados bancarios, debido a

gue son alternativas que poseen un riesgo minimo dentro de las inversiones. (Petty y Hoy 2019)

2.2.20 Balance General proyectado de la empresa en su conjunto

El balance general muestra la posicion financiera de la empresa en un momento determinado. Es
una "instantanea” del negocio que muestra los activos (lo que posee el negocio), los pasivos (lo
que debe el negocio) y el patrimonio, que es el valor del negocio (la diferencia entre activos y
pasivos). (GateGrowth 2022)

2.2.21 Estado de Resultados

El Estado de resultados es un estado financiero basico en el cual se presenta informacion relativa
a los logros alcanzados por la administracion de una empresa durante un periodo determinado;
asimismo, hace notar los esfuerzos que se realizaron para alcanzar dichos logros.

La diferencia entre logros y esfuerzos es un indicador de la eficiencia de la administracion y

sirve de medida para evaluar su desempefio.
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El Estado de resultados debe mostrar la informacion relacionada conlas operaciones de una
entidad lucrativa en un periodo contable mediante un adecuado enfrentamiento de los ingresos
con los costos y gastos relativos, para asi determinar la utilidad opérdida neta del periodo, la cual

forma parte del capital ganado de esas entidades. (Bustamante 2017)

2.2.22 Ingresos

Este rubro, también llamado ventas, consiste en los ingresos que la empresa recibe por la venta
de inventario, la prestacion de servicios, o cualquier otro concepto que surja del negocio principal,
y es la principal fuente de ingresos de la empresa. En general, el volumen de ventas se multiplica
por el precio unitario.

2.2.23 Egresos

Los costos de produccion suman los costos administrativos y los costos de mercadeo.

Financiamiento: Intereses y cuotas sobre el monto principal.

2.2.24 Utilidad Neta

La utilidad neta es “el valor residual de los ingresos de una entidad lucrativa, después de haber
disminuido sus costos y gastos relativos reconocidos en el estado de resultados siempre que estos
ltimos sean menores a dichos ingresos, durante un periodo contable; en caso contrario, es decir,
cuando los costos y gastos sean superiores a los ingresos, la resultante es una pérdida neta”

(Bustamante 2017)

2.2.25 Valor Actual Neto (VAN)

El VAN es el acronimo del Valor Actual Neto, también conocido como Valor Presente Neto
(VPN). Es uno de los indicadores financieros para valorar y determinar la viabilidad y la
rentabilidad de un proyecto de inversion, mas conocidos y utilizados. Se determina mediante la
actualizacion de los flujos de gastos e ingresos futuros del proyecto, menos la inversion inicial.
Si el resultado de esta operacion es positivo, es decir, si refleja ganancia se puede decir que el
proyecto es viable. De esta manera la empresa esta en posicion de evaluar desde el inicio y con
proyeccion a futuro la viabilidad de su proyecto y los resultados de su inversién. EI VAN permite
conocer la posible rentabilidad a través de una formula matematica. En esta formula se utilizan

los valores de los flujos de caja (ingresos y egresos de efectivo) actualizados a la fecha presente,

19



descontandolos a una tasa de interés determinada. Y con sus resultados expresados en términos

de unidades de valor monetario. (Briones 2018)

Su férmula es VAN = Beneficio Neto Actualizado (BNA) — Inversién Inicial (o)

Donde el BNA es el valor actualizado del flujo de caja que se obtiene al estipular el valor de venta
a futuro y aplicarle una tasa de descuento para actualizar su valor al presente. Es decir, se calcula
el valor en que podrias vender en el futuro y le aplicas una tasa de interés inversa para estimar ese
valor al dia de hoy. Esta operacién nos arrojard 3 posibles resultados que nos serviran para
determinar la viabilidad del proyecto en cuestion:

e VAN = 0.Si el resultado es igual a cero (0), se determina que el proyecto no dara
ganancias ni perdidas, o sea, es indiferente.

¢ VAN > 0. Cuando el valor obtenido es mayor a cero (0) se asume que el proyecto sera
rentable.

e VAN <0. Si el valor obtenido es menor a cero (0) se considera el proyecto no viable.

2.2.26 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para (Sevilla Andrés 2019) el TIR o Tasa Interna de Retorno es uno de los métodos de evaluacion
de proyectos de inversion mas recomendables, se utiliza frecuentemente para analizar la
viabilidad de un proyecto y determinar la tasa de beneficio o rentabilidad que se puede obtener
de dicha inversién. Estrechamente ligado al VAN, el TIR también es definido como el valor de la
tasa de descuento que iguala el VAN a cero, para un determinado proyecto de inversién. Su
resultado viene expresado en valor porcentual, es sumamente confiable cuando la empresa quiere

determinar la rentabilidad y viabilidad de un proyecto de inversion.

El TIR utiliza el flujo de caja neto proyectado y el monto de la inversion del proyecto. Aunque,
esa confiabilidad se ve disminuida si se compara la rentabilidad de dos proyectos diferentes,
debido a que no toma en cuenta la variacién entre las dimensiones de ambos. En conclusion, TIR
es el porcentaje de beneficio o pérdida que se puede obtener de una inversion.

" fn

reo (HD™

Su formulaes TIR = Z = 0 en donde:
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o Fnes el flujo de caja en el periodo n.
e nes el nimero de periodos.

e | esel valor de la inversion inicial.

Y sus resultados se interpretan de la siguiente manera identificando “r” como el costo de

oportunidad.

o SilaTIR es <rse determina que el proyecto debe ser rechazado.

e SilaTIR es>rentonces el proyecto sera viable y puede ser aprobado.

o EnelcasodequelaTIR =0, el proyecto en principio debe ser rechazado. Es cierto, que desde
el punto de vista estratégico puro, se podria decidir invertir, pero a nivel financiero no

compensa asumir dicho riesgo.

2.2.27 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

El periodo de recuperacion de la inversion - PRI - es uno de los métodos que en el corto plazo
puede tener el favoritismo de algunas personas a la hora de evaluar sus proyectos de inversion.
Por su facilidad de calculo y aplicacion, el Periodo de Recuperacion de la Inversion esconsiderado
un indicador que mide tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo relativopues permite
anticipar los eventos en el corto plazo. Es importante anotar que este indicador es un instrumento
financiero que al igual que el Valor Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno, permite optimizar
el proceso de toma de decisiones. (Didier 2016)

(b+0)

La formula PRI=a + —

Donde:
a = Afo inmediato anterior en que se recupera la inversion.
b = Inversion Inicial.

¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato anterior en el que se recupera la inversion.

d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.
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CAPITULO 111

3 MARCO METODOLOGICO

3.1 Enfoque de la Investigacion

3.1.1 Enfoque Cualitativo

La investigacion cualitativa asume una realidad subjetiva y dinamica que consta de multiples
contextos. Los métodos de investigacion cualitativa promueven un analisis profundo y reflexivo
de los significados subjetivos e intersubjetivos que forman parte de la realidad investigada. Vale
la pena aclarar los siguientes puntos: Si bien los métodos cualitativos son interpretaciones
subjetivas de la realidad, la investigacién cualitativa sigue siendo cientifica y tan cientifica como
la investigacion basada en métodos cualitativos, y tal interpretacion no puede reducirse a la
opinién del investigador. (Abarca 2018)

El enfoque cualitativo es de gran importancia en la investigacion, en el cual se pretende recabar
datos a través del lenguaje escrito, verbal y no verbal, como también visual, ademas el proceso de
indagacion es mas flexible, pues basa su estudio en la percepcion que tienen los clientes que
realizan sus compras en la Ferreteria “PROMEFERRET” brindando un producto y servicio de

calidad en la parroguia Amaguafa del cantén Quito.

3.1.2 Enfoque Cuantitativo

Los métodos cuantitativos se centran en mediciones objetivas y analisis estadistico, matematico
0 numérico de los datos recopilados mediante encuestas, o mediante el uso de técnicas

informaticas para manipular los datos estadisticos existentes. (Arteaga, 2020)

El estudio utilizara un enfoque cuantitativo que analiza los datos obtenidos de la informacion
econoémico-financiera del estudio para obtener la situacion actual de la empresa, posiciones de
ingresos y gastos e indicadores financieros que permitan obtener la rentabilidad de la empresa.
investigacion. Por tanto, la investigacion cuantitativa requiere del desarrollo de una teoria porque
el método cientifico que utiliza es deductivo; mientras que los métodos cualitativos consisten en
construir o generar teoria a partir de una serie de marcos tedricos que serviran de punto de partida
al investigador. uno o mas casos de por qué se utiliza la induccion, después de lo cual se debe

partir del estado cero de la teoria.
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3.2 Nivel de Investigacién

De acuerdo a la naturaleza de la investigacién, se procedera a realizar un estudio:

3.2.1 Exploratorio

En este tipo de investigaciones se puede utilizar tanto el método cualitativo, como cuantitativo.
En el alcance exploratorio, la investigacion es aplicada en fendmenos que no se han investigado
previamente y se tiene el interés de examinar sus caracteristicas. Donde se pretende identificar

los diferentes problemas que afecta a la ferreteria PROMEFERRET

3.2.2  Descriptivo

En este campo de investigacion se conocen las caracteristicas del fendmeno y se intenta detectar
su presencia en la poblacién. Durante la cuantificacion se utilizaron datos de tendencia central y
andlisis de varianza. En este marco, es posible, pero no necesario, formular una hipotesis para

describir el fendmeno de investigacion.

Se discutiran los elementos y caracteristicas de las preguntas de investigacion. Los datos de la
investigacion de mercado se compilaran y analizaran para sacar conclusiones utilizando listas de
datos. Con base en ellos, se pueden determinar las actividades comerciales a realizar, los medios

econdmicos y los ingresos a seleccionar.

3.3 Tipo de Estudio

3.3.1 De Campo
La investigacion de campo, o trabajo de campo es un proceso que admite conseguir datos de la
realidad y aprender sin manipular variables. Por tanto, su caracteristica esencial es hacerlo fuera
del laboratorio donde se produce el fenémeno. (Ortiz 2018)
Con este tipo de investigacion, se toma informacion directamente de la fuente para comprender
la situacion actual, recopilar los datos necesarios y experimentar directamente el problema. En

ese caso se accedera al servicio de atencion al cliente desde la ferreteria para ganar mas

credibilidad para encuestas y entrevistas.
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3.4

3.5

Métodos

3.4.1.1 Deductivo

El método deductivo permite determinar las caracteristicas de una realidad particular que se
estudia por derivacién o resultado de los atributos o enunciados contenidos en proposiciones o
leyes cientificas de caracter general formuladas con anterioridad. Mediante la deduccion se
derivan las consecuencias particulares o individuales de las inferencias o conclusiones generales
aceptadas. (Luis 2014)

Mediante este enfoque se identificara el modelo tedrico del plan de negocios desarrollado para la
ferreteria y como ayudara a obtener mas en términos de mercadeo y rentabilidad.

3.4.1.2 Inductivo

Mediante este método se observa, estudia y conoce las caracteristicas genéricas 0 comunes que
se reflejan en un conjunto de realidades para elaborar una propuesta o ley cientifica de indole
general. (Luis 2014)

Este método ayudard que conocer como la ferreteria reaccionara cuando se realice el plan de
negocios, las ventajas y desventajas que tendra a la hora de promocionar los productos y captar

nuevos clientes que se sientan satisfechos.

Técnicas
Mediante este método se observa, estudia y conoce las caracteristicas genéricas o comunes que
se reflejan en un conjunto de realidades para elaborar una propuesta o ley cientifica de indole
general. (Luis 2014)
Este método ayudara que conocer como la ferreteria reaccionara cuando se realice el plan de

negocios, las ventajas y desventajas que tendra a la hora de promocionar los productos y captar

nuevos clientes que se sientan satisfechos.
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3.5.1 Entrevista
Una entrevista es una técnica de investigacién cualitativa, Gtil para profundizar algunos aspectos,
proporcionando informacion sobre los estados de opinidn de los distintos pablicos sobre hechos

actuales o pasados. (Montes 2020)

Se procedera a realizar una entrevista al gerente y trabajadores de la FERRETERIA
PROMEFERRET.

3.5.2 Encuesta
La encuesta es una técnica que se lleva a cabo mediante la aplicacion de un cuestionario a una
muestra de personas. Las encuestas proporcionan informacién sobre las opiniones, actitudes y
comportamientos de los ciudadanos.
La encuesta se aplica ante la necesidad de probar una hip6tesis o descubrir una solucién a un
problema, e identificar e interpretar, de la manera mas metddica posible, un conjunto de
testimonios que puedan cumplir con el propdésito establecido

3.6 Instrumentos

3.6.1 Observacion Directa
Es un método de recoleccion de datos sobre una situacion o individuo, donde se caracteriza porque
el investigador se encuentra en el lugar en el que se desarrolla el hecho sin intervenir ni alterar el
ambiente, ya que de lo contrario los datos obtenidos no serian validos. (Cajal 2019)
Se utilizo6 esta técnica con el fin de obtener mayor informacién que corrobore a la investigacion,
ademas permitié conocer las diferentes actividades que se realizan dia a dia en un ambiente

natural. Para esto se utilizé el siguiente instrumento:

Registro de Observacion: Se efectu6 un formulario, y como evidencia se tomaré fotografias.
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3.7 Poblacién y muestra
3.7.1 Poblacion.

Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en una investigacion. "El
universo o poblacion puede estar constituido por personas, animales, registros médicos, los
nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros". En nuestro campo
pueden ser articulos de prensa, editoriales, peliculas, videos, novelas, series de televisién,

programas radiales y por supuesto personas. (L6pez 2019)
3.7.2 Muestra

Es un subconjunto o parte del universo o poblacién en que se llevara a cabo la investigacion. Hay
procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la muestra como formulas, légica
y otros que se vera méas adelante. La muestra es una parte representativa de la poblacion. (Lopez
2019).

La poblacién que se investigara para la ejecucién del proyecto de titulacién sera los potenciales
clientes para la Ferreteria de estudio PROMEFERRET. Se ha tomado en cuenta a la poblacién de

Sangolqui que son los que pueden hacer uso de esta.

Sangolqui cuenta con una poblacién segin el INEC, 75.080 habitantes urbanos, la cual seréa

nuestro universo para la correspondiente aplicacién de las encuestas.

3.7.2.1 Tamafio de muestra

3 Z?pgN
n= e?(N—-1)+Z?pq

Donde:

n= Tamano de la muestra
N= Poblacion o universo = 75.080 habitantes
Z= Nivel de confiabilidad 95% 1.96

P= Probabilidad ocurrencia = 0.5
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Q= Probabilidad de no ocurrencia = 0.5

E= error maximo permisible = 5% 0.0
Efectuando el calculo de la muestra
1.962(0.5)(0.5)75.080

™= 0.052(75.080 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)
n= 38220

Una vez aplicada la formula se determiné que la muestra a la que se aplicara la encuesta es de
382 encuestas.
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CAPITULO IV

4  MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Procesamiento, analisis e interpretacién de resultados

Una vez que se ha utilizado una herramienta de recopilacion de informacidn, su analisis se procesa

en consecuencia, ya que la informacion que proporciona informa los resultados de la

investigacion.

Tabla 4-1: Datos del propietario

DATOS DEL PROPIETARIO
Nombre Jorge Socasi
Edad 48
Formacion Académica Bachiller
Fuente: Entrevista

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Tabla 4-2: Entrevista

Entrevista dirigida al propietario de la ferreteria.

Preguntas

Respuesta

1. ¢Cuantos afios tiene usted trabajando en la

empresa?

El propietario de la ferreteria contesté que lleva trabajando en la actualidad 3 afios

con 5 meses.

2. ¢ Cuéntos empleados trabajan en la empresa?

En la ferreteria PROMEFERRET, Gnicamente cuenta con 4 empleados distribuidos

de la mejor manera en cada sector definidos con sus funciones.

3. ¢ Laferreteria ya cuenta con un plan de negocios?

El propietario nos supo manifestar que en todos los afios que cuenta la ferreteria
nunca han realizado el estudio de un plan de negocios por ende no cuenta con el

mismo.

4. ;La empresa realiza diagndstico administrativo

y financiero?

Nos supo manifestar que No realizan ningln tipo de diagnéstico dentro de la

ferreteria.

5. ¢Se apoya en herramientas financieras para la

toma de decisiones?

No, fue la respuesta que nos pudo dar ya que no existe un personal capacitado para

que pueda ejercer de una manera técnica dicha herramienta.

6. ¢La utilidad generada responde a la inversion

realizada?

Si, fue la respuesta que toda utilidad generada dentro de la empresa si responde a

toda inversion realizada en la misma.
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7. ¢Qué lineas y marcas de productos ofrece la

empresa?

Linea de ferreteria liviana

Perfiles y tuberias estructurales metélicas
Accesorios de conexion de agua y desaglie
Techos metélicos

Teja espafiola

Productos de electricidad

8. ¢La empresa realiza sus ventas a través de redes

sociales?

No. Al momento no se ha implementado este canal de ventas, ya que igual no existe

una persona que se encargue de este medio.

9. ¢Usted, piensa que su empresa tiene algin
elemento o valor agregado que permita a los

clientes escogerles a ustedes como primera opcién?

Nuestra diversidad de productos y asesoramiento con personal capacitado en el
mercado en el cual nos desarrollamos, somos los que mas gama de productos de
construccion y ferreteria liviana comercializamos en el sector con precios altamente

competitivos, es lo que nos supo manifestar el propietario de la ferreteria.

10. ¢La empresa cuenta con estrategias para

aumentar el nimero de ventas?

Si, dependiendo de la fecha y el publico objetivo que queramos incluir en nuestro
plan de ventas, se realiza estrategias simples para poder llamar la atencién, pero

nada técnico.

Fuente: Entrevista

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Analisis e Interpretacion:

Luego de haber realizado la respectiva encuesta al propietario de la ferreteria PROMEFERRET,

el mismo que nos ayudara como instrumento de investigacion considerando que los aspectos mas

importantes analizados y que ayudaran como pilar para la creacién de la propuesta son los

siguientes:

El nimero de trabajadores que son 4 personas es totalmente el adecuado para la empresa debido

a que no es grande y los 4 empleados estan distribuidos de la mejor manera a cada sector, un

punto débil a la ferreteria es que ningln afio desde que crearon se ha realizado un estudio de

ningun plan, creemos que este seria el punto mas débil de la empresa, teniendo como siguiente

debilidad es que la ferreteria no cuenta con ningln estudio de diagndstico ni interno ni externo

por ende no se puede tener un andlisis exacto de la empresa, la falta de capacitacion al personal

igual se suma a una de las debilidades y la mas importante la falta de estrategias para los sectores

internos de la ferreteria, todos estos puntos débiles de la ferreteria no le deja posicionarse de mejor

manera ni tampoco tener una buena rentabilidad. Por eso la implementacién del plan de negocios

es urgente ya que seria un gran apoyo para poder surgir en el mercado ferretero.

29




4.1.2 Encuesta a clientes externos

Pregunta 1 ¢ Usted adquirido alguna vez algun tipo de productos de ferreteria?

Tabla 4-3: Adquisicién de productos de ferreteria

Variable Cantidad Porcentaje
Si 311 81%
NO 71 19%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

AQUIRIDO PRODUCTOS DE FERRETERIA

mSI mNO

lustracion 4-1: Adquisicion de productos de ferreteria
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Andlisis e Interpretacion:

El 81% de la poblacion de Sangolqui dice que, si han adquirido productos de ferreteria, mientras
que el 19% dice que no han adquirido, eso quiere decir que el porcentaje de personas que

adquieren productos de ferreteria es mayor.
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Pregunta 2. ¢ Con qué frecuencia adquiere productos de ferreteria?

Tabla 4-4: Frecuencia de adquirir productos de ferreteria

Variable Cantidad Porcentaje

DIARIO 81 31%
SEMANAL 119 21%
MENSUAL 182 48%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

FRECUENCIA

EDIARIO ESEMANAL m MENSUAL

llustracion 4-2: Frecuencia de adquirir productos de ferreteria
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Analisis e Interpretacion:
Del 100% de las personas encuestadas manifiestan que el 48% realizan compras mensuales en las

ferreterias, el 31% realiza compras diarias; mientras que el 21% realizan semanalmente ya que

ellos hacen compras grandes para construcciones y hacen las compras semanalmente.
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Pregunta 3. { Qué considera importante al momento de adquirir un producto de Ferreteria?

Tabla 4-5: Puntos importantes para adquirir algin producto

Variable Cantidad Porcentaje
Calidad de atencion al cliente 130 34%
Variedad 147 38%
Servicio de postventa 105 28%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

IMPORTANCIAAL MOMENTO DE COMPRAR

W CALIDAD DE ATENCION AL CLIENTE W VARIEDAD W SERVICIO DE POSTVENTA

llustracion 4-3: Puntos importantes para adquirir algun producto
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Analisis e Interpretacion:
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De las personas encuestadas acerca de que se fijan al momento de adquirir productos de ferreteria
se obtiene que el 38% les importa en la variedad de productos, el 34% se fija en la calidad de
atencion al cliente mientras que el 28% se fija en el servicio postventa ya que el asesoramiento es

una gran ayuda para los clientes.
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Pregunta 4. ; Qué tipo de productos adquiere usted con mas frecuencia?

Tabla 4-6: Productos que adquiere con mayor frecuencia

Variable Cantidad Porcentaje
Productos eléctricos 115 30%
Productos de plomeria 49 13%
Productos de construccion 90 23%
Pintura 45 12%
Pernos y tornillos 83 22%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

PRODUCTOS COMPRADOS CON FRECUENCIA

m PRODUCTOS ELECTRICOS m PRODUCTOS DE PLOMERIA
PRODUCTOS DE CONSTRUCCION m PINTURA
W PERNOS Y TORNILLOS

llustracion 4-4: Productos que adquiere con mayor frecuencia
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Analisis e Interpretacion:

El 30% de la poblacion encuestada dice que ellos adquieren productos eléctricos con mas
frecuencia, el 23% productos de construccion, el 22% pernos y tornillos, el 13% productos de
plomeria mientras que el 12% adquieren productos de pintura, nos da a notar que la mejor venta
esta en productos eléctricos y de construccion, esto nos ayudara a tomar en cuenta para después
el desarrollo.

33



Pregunta 5. ; Qué forma de pago usted prefiere al momento de cancelar?

Tabla 4-7: Formas de pago

Variable Cantidad Porcentaje

Efectivo 349 31%

Tarjetas 30 8%
Transferencia bancaria 3 1%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

METODO DE PAGO

MEFECTIVO WTARJETAS  mTRANSFERENCIA BANCARIA

llustracion 4-5: Formas de pago
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Andlisis e Interpretacion:

El 91% de la poblacidon dice que prefiere pagar de manera efectiva ya que ahi no se complican,

mientras que el 8% dice que prefiere pago en tarjeta de crédito y solamente el 1% prefiere
transferencia bancaria.
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Tabla 4-8: Gasto mensual en productos de ferreteria

Pregunta 6. ¢ Cuanto usted gasta mensual en articulos de ferreteria?

Variable Cantidad Porcentaje
$1-$5 26 7%
$6-$10 176 46%
$10-$20 130 34%
$20 - 0 mas 50 13%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

GASTO MENSUAL EN PRODUCTOS DE
FERRETERIA

mS1-55 mS$6-510 $10-520 m$20-o0 mas

llustracion 4-6: Gastos mensual en productos de ferreteria
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Analisis e Interpretacion:

El 46% de la poblacion realiza un gasto mensual de $6 a $10, mientras que el 34% realiza montos
de $10 a $20, el 13% lo realiza entre $20 0 mas y por ultimo el 7% realiza gastos de $1 a $5
mensuales, esto se da ya que la mayoria de gente que adquiere productos Gnicamente son cosas

minimas para el uso del hogar,
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Pregunta 7. ¢ Usted ha comprado alguna vez en la ferreteria PROMEFERRET?

Tabla 4-9: Alguna vez ha comprado en PROMEFERRET

Variable Cantidad Porcentaje
Si 348 91%
No 34 9%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

A COMPRADO EN PROMEFERRET

uS| mNO

llustracion 4-7: Alguna vez ha comprado en PROMEFERRET
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Analisis e Interpretacion:

De la poblacion total que fue encuestada Unicamente el 91% que es 348 personas dijeron que, Si
han comprado en PROMEFERRET, mientras que el 9% dice que no ha adquirido productos en
dicha ferreteria.
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Pregunta 8. ¢ Califique la calidad de servicio recibido en la ferreteria PROMEFERRET?

Tabla 4-10: Calidad de servicio

Variable Cantidad Porcentaje
Excelente 256 74%
Muy bueno 48 14%
Bueno 40 11%
Regular 3 1%
Malo 1 0%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

CALIDAD DEL SERVICIO EN PROMEFERRET

11%

mEXCELENTE m=mMUY BUENO BUENO ®REGULAR m=mMALO

lustracion 4-8: Calidad de servicio
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Andlisis e Interpretacion:

De la cantidad de personas que han hecho uso del servicio de la ferreteria PROMEFERRET 348
personas, dice que el servicio es excelente un 74%, el 14% dice que es muy bueno la calidad de
servicio recibida, el 11% dice que es bueno, el 1% regular mientras que el 0% dice que es malo,
eso nos quiere decir que la calidad de servicio que imparte la ferreteria es totalmente excelente.
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Pregunta 9.- ;La variedad de marcas que ofrece la ferreteria PROMEFERRET satisface
las necesidades del cliente?

Tabla 4-11: Variedad de marcas

Variable Cantidad Porcentaje
Siempre 292 84%
Casi siempre 42 12%
A veces 10 3%
Rara vez 4 1%
Nunca 0 0%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

VARIEDAD DE MARCAS EN PROMEFERRET

ESIEMPRE mCASISIEMPRE mAVECES mRARAVEZ mNUNCA

lustracién 4-9: Variedad de marcas
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Andlisis e Interpretacion:

El 84% de las personas que han comprado en la ferreteria dice que siempre dispone de variedad
de productos mientras que el 12% un casi siempre. EI 3% a veces, el 1% rara vez mientras que el
0% dice que nunca, eso nos da a conocer que la ferreteria PROMEFERRET dispone de variedad
de productos que a la poblacion le interesa y se siente conforme con lo ofrecido.
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Pregunta 10.- ¢Segun Usted como considera los precios con respecto a la competencia?

Tabla 4-12: Precios con respecto a la competencia

Variable Cantidad Porcentaje
Barato 273 79%
Mismo precio 74 21%
Mas costoso 1 0%

Fuente: En Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

PRECIOS CON RESPECTO A LA COMPETENCIA

HBARATO mMISMO PRECIO MAS COSTOSO

lustracion 4-10: Precios con respecto a la competencia
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Andlisis e Interpretacion:

El 79% de las personas encuestadas y que hacen uso de la ferreteria, dice que son baratos los
precios con respecto a la competencia, mientras que el 21% dice que se mantienen los mismos
precios y el 0% dice que son mé&s costosos, esto hace que la ferreteria tenga un plus y mayor

acogida.
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Pregunta 11.- ;En qué aspectos deberia mejorar los servicios prestados de la ferreteria
PROMEFERRET?

Tabla 4-13: Aspectos a mejorar

Variable Cantidad Porcentaje
Atencion al cliente 8 84%
Mayor stock 293 14%
Otras lineas de producto 47 2%

Fuente: Encuesta Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Ferreteria Promeferret

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

ASPECTOS A MEJORAR EN PROMEFERRET

mATENCION AL CLIENTE B MAYOR STOCK m OTRAS LINEAS DE PRODUCTO

lustracion 4-11: Aspectos a mejorar
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Andlisis e Interpretacion:

De las personas encuestadas el 84% recomienda a la ferreteria en que disponga de mayor stock
de los productos, el 14% nos manifiesta que deben tener otras lineas de productos mientras que

el 2% manifiesta que debe mejorar la atencion al cliente.
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5.2

CAPITULO V
5 MARCO PROPOSITIVO
Titulo de la propuesta

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA FERRETERIA “PROMEFERRET” DEL CANTON
QUITO, PROVINCIA DE PICHINCHA, PERIODO 2022-2026.”

A\

PROMEFERRET

PROVEEDOR DE MATERIALES METALICOS Y FERRETERIA

llustracion 5-1: Logo de la ferreteria
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Resefia histérica

La ferreteria PROMEFERRET de propiedad de Jorge Ramiro Socasi Pachacama, quién ha
laborado por més de 26 afios en la empresa Conduit — Kubiec, empresas dedicadas a la fabricacion
y comercializacion de productos metalmecanicos como techos, perfiles, tuberias y demas

productos relacionados al mercado de la construccion.

PROMEFERRET: Se inaugura el 01 de mayo del 2019, nace con la idea de crear fuentes de
trabajo para la familia y para la sociedad, con el objetivo de mejorar la calidad de vida de los
habitantes del sector y sus alrededores comercializando productos de calidad, perdurables y
sustentables con el cuidado del medio ambiente. Disponemos de un personal humano altamente
calificado, motivado y comprometido en brindar la mejor atencion al cliente, nuestro pensamiento
no es solo vender, nuestro fin es asesorar para que el cliente tenga las diferentes opciones y pueda

elegir los materiales de acuerdo a sus necesidades y posibilidades.

El personal humano es el recurso mas importante de la empresa, por lo tanto, tienen un salario
justo de acuerdo a su perfil, acreedores de los diferentes beneficios de ley como afiliacion al IESS,
décimos, aguinaldos y otros incentivos particulares. De la misma manera cumpliendo a cabalidad
los diferentes compromisos adquiridos con nuestros proveedores, con eso esos hemos ganado la
confianza y credibilidad en todo sentido, logrando que el compromiso y responsabilidad sea

mutuo.
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5.3 Ubicacion

La ferreteria PROMEFERRET se encuentra ubicada en la Provincia de Pichincha, cantén Quito,

parroquia Amaguafia, a 5 min del centro.
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llustracién 5-2: Ubicacion mediante GPS
Realizado por: Google Maps

llustracién 5 3: Fachada externa de la ferreteria
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.4 Mision
PROMEFERRET. es una empresa dedicada a la comercializacion de materiales para la
construccién, la misma que trabaja con el compromiso de brindar un excelente servicio a sus

clientes, acompafiado de productos de altisima calidad, y ofreciendo diversidad en sus lineas para

superar las expectativas de su mercado.
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Vision

Posicionar al 2026 a la ferreteria PROMEFERRET como lider en innovacion dentro del sector

ferretero, con mayor preferencia y confianza por parte de sus clientes, comercializando materiales

de construccion de alta calidad, garantizando un crecimiento sostenible tanto de la empresa, como

de sus colaboradores y consumidores.

5.6

Valores empresariales

PROMEFERRET presenta los siguientes valores:

5.7

57.1

Transparencia: informacion y canales de comunicacién confiables y oportunos para fomentar
la confianza, el compromiso y asegurar el compromiso.

Democracia: conocimiento y aplicaciéon de los derechos y deberes de la ciudadania.
Solidaridad: complementariedad de esfuerzos, justa distribucién de beneficios y énfasis en el
lugar de la solidaridad.

Rendicidn de cuentas: conocimiento, compromiso y apego constante para lograr las metas
establecidas y mejorar el desempefio individual y colectivo.

Equidad: Respetar los derechos de los demas en todos los &mbitos de la vida social.

Lealtad: adhesion voluntaria a los principios y valores basicos de la sociedad.

Objetivos empresariales

Obijetivo general:

Comercializar materiales de construccion y articulos ferreteros de calidad mediante asesoria

técnica, servicio personalizado y buen clima laboral, dando seguridad, garantia y rentabilidad a los

clientes, empleados, proveedores y personal de la ferreteria.

572

Objetivos Especificos:

Disponer productos de buena calidad y con los mejores precios.
Mantenerse a la vanguardia en innovacion de productos.
Liderar en precios accesibles.

Brindar asesoria continua al cliente.
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5.8 La competencia

La oferta de productos ferreteros en Amaguafia segin la investigacién que se realizd esta
constituida por varias empresas que se encuentran franquiciadas por DISENSA vy algunas son

locales independientes ofreciendo otro tipo de producto.

Los principales competidores dentro de la parroquia son:

e Comercial JC

e Comercial Amaguafia
o Ferreteria Vaca

e Ferreteria Carrera

e Ferreteria San Pedrito

5.9 Modelo juridico

La ferreteria PROMEFERRET es una empresa de caracter familiar, cuya sociedad esta

conformada por dos personas.

5.10  Estructura Organizacional

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS
GERENTE GENERAL
JORGE SOCASI
GERENTE
ADMINISTRATIVO GERENTE DE RR.HH VENDEDOR/DESPACHADOR
MARLON SOCASI SONIA SOCASI CRUZ CARRASCO

lustracion 5-4: Estructura Organizacional
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.11  Manual de funciones
5.11.1 Gerente General
Funciones:
o Establecer tareas para sus colaboradores.
e Atender a los imprevistos que surgen a diario.
o Evaluar el desempefio que tiene cada uno de sus colaboradores.
o Establecer reuniones con sus colaboradores para evaluar la situacion por la cual esta pasando
el negocio.
e Informar sobre las nuevas politicas y estrategias que tiene la empresa
e Buscar al personal més adecuado para cada puesto de trabajo.
¢ Incorporar un buen ambiente de trabajo para sus empleados.
5.11.2 Gerente Administrativo
Funciones:
e Planificar y coordinar procedimientos y sistemas administrativos, asi como idear modos de
optimizar procesos
e Contratar y formar personal, asi como asignar responsabilidades y espacio en la oficina
e Valorar el rendimiento de la plantilla y ofrecer asesoramiento y orientacion para garantizar la
méxima eficiencia
5.11.3 Gerente de RRHH
Funciones:

Elaborar estrategias para atraer candidatos con potencial para ser parte de la organizacion en
la que trabaja el gerente de Recursos Humanos o la capacidad para aprender lo necesario
dentro de un proceso de formacion.

Establecer un plan de monitoreo, motivacion y evaluacion para fomentar la retencion de los

empleados deseados y ofrecer otro atractivo a posibles candidatos.
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Elaborar un plan de motivacion para desarrollar el sentido de pertenencia y el compromiso
hacia la organizacién.

La comunicacion entre el gerente de Recursos Humanos y las diversas areas que conforman
la empresa debe ser fluida, cercana, para conocer de mi primera mano la cultura de la empresa

y necesidades que se presenten.

5.11.4 Vendedor

Funciones:

Atender a los clientes

Realizar recomendaciones en los productos si es necesario.

Resolver las diferentes inquietudes que tienen los clientes en cuanto a los productos.
Conocer cada uno de los productos que se ofertan en el negocio.

Atender las quejas por parte de los clientes y dar soluciones s las mismas.

5.11.5 Despachador

Funciones:

512

Despachar los productos gque necesita el cliente.

Informar cuando los productos se estén agotando para una nueva adquisicion.
Recibir los nuevos productos para la venta.

Llevar un registro de todo lo que hay en existencia.

Controlar de que no exista anomalias con los productos.

Mantener ordenada la bodega

Proveedores

Conduit — Kubiec. - Tuberias, canales, correas, techos, vigas, gypsum, paneles de
fibrocemento, etc.
Adelca. - varillas de construccion, angulos, barras redondas, cuadradas, entorchadas,
columnas, alambres, clavos, mallas, etc
Novacero. - Tuberia, pefiles, novalosas, armex, etc
Acerogar. - Canales de agua lluvia, paneles para puertas, materiales de forja hierro para la
cerrajeria, etc
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5.13

Tecnibisagras. - Bisagras, rodamientos, codales, placas, picaportes
Megaprofer/Profermaco/Importadora Trujillo. - Distribuidores de productos de ferreteria
liviana como: duchas, brochas, pegas, pinturas, cables eléctricos, mangueras, gafas, pilas,
fregaderos, maquinas y herramientas, flexdmetros, implementos de seguridad industrial, etc.
Importadora Molina/Raptor. - distribuidores de productos inoxidables para las
instalaciones de agua

Ucem. - Distribuidor de Cemento Chimborazo

Travez. - Distribuidor de productos marca Intaco: Bondex Estandar, plus, Premium, empastes
interiores, exterior, enlumax fina y gruesa

Orbea. - Fabricantes y distribuidor de pernos y tornillos

FODA

La matriz FODA es una herramienta de andlisis que puede ser aplicada a cualquier situacion,

individuos, productos, empresa, etc., parte de una situacion puntual de lo particular que se esté

investigando. Las variables analizadas y o que ellas representan en la matriz son particularidades

de ese momento. Luego de analizarlas se deberad tomar las respectivas decisiones que permitan

mejorar la situacion empresarial de la ferreteria “PROMEFERRET”.

Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite tener
una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y

habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente.

Oportunidades: Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se
deben descubrir en el entorno en el que actla la empresa, y que permiten obtener ventajas
competitivas. Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable
frente a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen,

actividades que no se desarrollan positivamente.

Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar

incluso contra la permanencia de la organizacion.
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Tabla 5-1: Matriz FODA

FORTALEZAS

F1.Adecuada ubicacion de la ferreteria
F2. Precios justos y competitivos

F3. Personal capacitado

F4. Diversidad de marcas en los productos

OPORTUNIDADES

O1. Crecimiento dentro del mercado
O2. Baja competencia en el sector
O3. Fidelizacion de los clientes

O4. Alianza con constructuras

DEBILIDADES

D1. Falta de promociones de los productos
D2. Falta de un plan adecuado para mejorar ventas

D3. Capacidad financiera limitada
D4. Escasa publicidad

AMENAZAS

A4. Desempleo

Fuente: Matriz FODA

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.14  Cuadro de estrategias DAFO

Tabla 5-2: Matriz DAFO

Al. Aumento de la inflacion
A2. Crisis politica, social y economica

A3. Competencia

FORTALEZAS

F1. Adecuada ubicacion de la

ferreteria

° F2. Precios justos y competitivos
F3. Personal capacitado
F4. Diversidad de marcas en los

productos

DEBILIDADES
D1. Falta de promociones de los
productos
D2. Falta de un plan adecuado
para mejorar ventas

D3. Capacidad financiera limitada
D4. Escasa publicidad

OPORTUNIDADES

Ol1l. Crecimiento dentro del
mercado
02. Baja competencia en el sector

03. Fidelizacion de los clientes

FO

1. Estrategia de posicionamiento
en el mercado
2. Estrategia de atencion

04. Alianza con constructuras

personalizada a los clientes

DO

1. Estrategia de nueva publicidad
2. Estrategia de la creacion de una
pagina web para la ferreteria

AMENAZAS
Al. Aumento de la inflacion
A2. Crisis politica, social y
economica

A3. Competencia
A4. Desempleo

FA

1. Estrategia de compras mayores
a 50 dolares en productos de
construccion con entrega a
domicilio

DA

1. Estrategia de capacitaciones en
cuanto al referente de Marketing.

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.15 Matriz EFI

Tabla 5-3: Matriz EFI

Factores claves Internos Peso Calificacion Valor
Ponderado
FORTALEZAS
Adecuada ubicacion de la ferreteria | 0.15 4 0.60
Precios justos y competitivos 0.15 4 0.60
Personal capacitado 0.10 3 0.30
Diversidad de marcas en los | 0.10 3 0.30
productos
DEBILIDADES
Falta de promociones de los | 0.18 4 0.72
productos
Falta de un plan adecuado para | 0.12 1 0.12
mejorar ventas
Capacidad financiera limitada 0.08 2 0.16
Escasa publicidad 0.12 1 0.12
TOTAL 1 2.92
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
5.16 Matriz EFE
Tabla 5-4: Matriz EFE
Factores claves Internos Peso Calificacion Valor Ponderado
OPORTUNIDADES
Crecimiento dentro del mercado 0.12 3 0.36
Baja competencia en el sector 0.15 4 0.60
Fidelizacion de los clientes 0.13 2 0.26
Alianza con constructoras 0.10 1 0.10
AMENAZAS
Aumento de la inflacion 0.12 2 0.24
Crisis politica, social y economica 0.12 2 0.24
Competencia 0.16 3 0.48
Desempleo 0.10 3 0.30
TOTAL 1 2.58

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.17  Estrategias empresariales:

5.17.1 Estrategias de comercializacion

Tabla 5-5: Estrategias de comercializacion

Nombre de la Estrategia

Estrategia de Promocion

Descripcion

Es dar a conocer los productos en forma directa y
personal, ademas de ofrecer valores o incentivos
adicionales del producto a vendedores o

consumidores; este esfuerzo de ventas no es constante

Obijetivo

Estimular las ventas de productos establecidos.
Atraer nuevos mercados.

Ayudar en la etapa de lanzamiento del producto.

Dar a conocer los cambios en los productos existentes.
Aumentar las ventas en épocas criticas.

Obtener ventas mas rapidas en productos en su etapa
de declinacion y de los que se tiene todavia mucha

existencia.

Beneficio

Tiene como finalidad estimular la venta de un
producto en forma personal y directa a través de un

proceso regular y planeado con resultados

Acciones a seguir

Premios
Ofertas

Descuentos

Costo

Valor de los productos a Promocidn (recuperable con

las ventas)

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.17.2 Estrategia de atencidon y servicio al cliente

Tabla 5-6: Estrategias de atencion y servicio al cliente

Nombre de la estrategia

Atencion y servicio al cliente

Descripcion Es el que ofrece una empresa para relacionarse con sus
clientes. Es un conjunto de actividades interrelacionadas que
ofrece con el fin de que el cliente obtenga el producto en el
momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del
mismo.

Objetivo e  Resolver problemas

e  Generar expectativa al cliente
e Vender mas en menos tiempo.
e  Estudiar al cliente (costumbres, habitos, cultura en
general).
e  Paciencia
e Tener un buen manejo de objeciones.
Beneficio e Mayor lealtad de los consumidores, clientes y

usuarios.

e Incremento de las ventas y la rentabilidad Ventas
mas frecuentes,

e Menores gastos en actividades de marketing
Menos quejas y reclamaciones

e  Mejor imagen y reputacion de la empresa.

Acciones a seguir

Capacitacion sobre técnicas de atencion al cliente para
mejorar en:

Escuchar al cliente activamente Asesoramiento Aclarar sus
dudas y objeciones

Costo

El costo dependerd de las capacitaciones que se realicen.

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.17.3 Estrategias Publicitaria

Tabla 5-7: Estrategias publicitaria

Nombres de la Estrategia

Publicidad escrita informativa

Descripcion

Realizar boletines informativos que contenga informacion
sobre el qué hacer institucional, el boletin se puede disefiar
en una hoja que contengan las actividades y eventos que se
realizaron o que se realizaran dentro y fuera de la entidad
financiera.

El boletin puede ser quincenal, mensual o trimestral.

Objetivo

La estrategia publicitaria persigue el objetivo de disefiar una
campafia que nos permita lograr una respuesta concreta que

queremos provocar en el publico objetivo,

Beneficio

e  Segmentacién Efectiva

e  Reducir Costos

e  Experiencia del Consumidor

e Visibilidad y Presencia de la Marca
e  Alcance

e  Aumentar Cartera de Clientes

Acciones a seguir

e Recopilar toda la informacion necesaria para el
boletin.

e Disefiar el boletin publicitario

e  Distribuirlo de manera ordenada en los diferentes

sectores del canton

Costo

$25 dolares (Impresiones en papel Boom 1000 ejemplares)

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.17.4 Estrategias de Precios

Tabla 5-8: Estrategia de precios

Nombre de la Estrategia

Estrategia de precios

Descripcion

El precio es el Gnico elemento de combinacién mercantil que
genera ganancias, los otros elementos generan costos.
Ademas, el precio es uno de los elementos mas flexibles de
la combinacion mercantil, dado que se puede modificar en
el corto plazo.

Objetivo

Mantener o Mejorar la Participacion en el Mercado
Incrementar los VVolimenes de Ventas Lograr el liderazgo en
Calidad de Producto Penetracion en el Mercado
Recuperacion Parcial o Total de los Costos

Beneficio

El precio es una variable fundamental a corto plazo, a
diferencia del producto y la distribucion. El hecho de ser mas
flexible hace que la empresa pueda modificarlo rapidamente
para mejorar beneficios, rentabilidad o iniciar y responder a

una guerra de precios

Acciones a seguir

Precios diferenciales
Competencia de precios
Precios atendiendo a la cartera de productos

Precios en nuevos productos

Costo

El valor dependerd del tipo de productos que se desea

promocionar

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.17.5 Estrategias de redes sociales

Tabla 5-9: Estrategia de redes sociales

Nombre de la Estrategia

Estrategias de redes sociales

Descripcion Los medios masivos de comunicacién (como periédicos,
radio, television e Internet) son el medio principal a través del
cual se pueden llevar los mensajes a grupos de personas
grandes y diversos.

Objetivo Mantener un comunicacion e informacion constante

Beneficio Llega a un publico numeroso Son accesibles Pueden ser

participativo y generar respuestas inmediatas

Acciones a seguir

e Crear spot radial y publicidades escritas que
cumplan con la misién de transmitir un mensaje
claro, preciso y oportuno.

e Mantener una constante comunicacion con estos
medios

e  Promocionarse en la prensa escriba provincial

Costo

El costo se desglosa de la siguiente manera: (Costo Mensual)
Radio $30,00

Prensa Provincial: Diario: $30,00

Creacion del Facebook de la Ferreteria $00,00 Total: $60,00

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.17.6 Estrategia de mercado

Tabla 5-10: Estrategias de mercado

Nombre de la Estrategia

Estrategia de mercado

Descripcion

Identificar y priorizar aquellos productos que tengan un mayor
potencial y rentabilidad, seleccionar al publico al que nos vamos
a dirigir, definir el posicionamiento de marca que queremos
conseguir en la mente de los clientes y trabajar de forma
estratégica las diferentes variables que forman el marketing mix

(producto, precio, distribucién y comunicacion).

Objetivo

La finalidad de lograr los objetivos que la empresa o unidad de

negocios se ha propuesto alcanzar en su mercado meta.

Beneficio

Resultados con menor costo

Alcance masivo

Incrementa la confianza en sus consumidores
Fidelidad de los visitantes

Encontrar nuevos clientes

Acciones a seguir

Conocer su competencia

Vender con honestidad Imagen y aseo (confeccion de
uniformes)

Optimice el tiempo

Anélisis de la competencia

Anélisis de mercado

Costo

El valor dependera del segmento de mercado hacia el cual va
dirigido.

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.18 Resultados esperados

Tabla 5-11: Resultados esperados

Estrategia

Resultados esperados

Estrategia de Promocion

Con los métodos expuestos se espera atraer nuevos
clientes para aumentar las ventas y poder aumentar la
linea de productos que los potenciales consumidores

desean.

Estrategia de atencion y servicio al cliente

Con lo planteado se reforzara el trato hacia el cliente, se
enfoca en la especializacion de los productos para
disipar cualquier inquietud por parte del consumidor.
Satisfaccion del cliente tanto en la atencion y en los
productos que requieren para solucionar sus

necesidades.

Estrategia Publicitaria

Informar a los clientes potenciales y a la ciudadania en
general de los productos que se ofertan en la ferreteria,
de las promociones en compras y de los diferentes
nuevos productos con sus precios mejores que la
competencia.

Estrategia de Precios

Los productos que se ofertan sean mas atractivos hacia
los clientes y poder diferenciarse de la competencia no
solo por los precios, también por la calidad de los

productos.

Estrategia de medios de comunicacion

Que la ciudadania este continuamente informada de los
productos que se ofertan con las promociones y

descuentos que se planean implementar.

Estrategia de mercado

Potencializar el segmento de mercado hacia cual esta
dirigido la ferreria y expandirse con la comercializacion
y promocion de nuevos productos requeridos por los

potenciales clientes dentro y fuera del canton.

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.19 Evaluaciones periédicas

El Gerente de la Ferreteria “PROMEFERRET”, debera evaluar periddicamente para verificar si

cumplen con sus funciones y actividades establecidas dentro del mismo, fomentar en toda la

empresa la formacién de una cultura de control que contribuya al mejoramiento permanente de la

mision por la que fue creada la empresa, realizando evaluaciones a cada uno de los miembros de

acuerdo a sus funciones, debiéndose tomar en cuenta el esquema propuesto para evaluar los

procedimientos y funciones que permitan recomendar y concluir con acciones correctivas.
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La evaluacién de desempefio se efectuara bajo criterios técnicos (cantidad, calidad, complejidad
y herramientas de trabajo) en funcién de las actividades establecidas para cada puesto de trabajo

y de las asignadas en los planes operativos de la empresa.

El trabajo de los empleados y trabajadores sera evaluado permanentemente, su rendimiento y
productividad seran iguales o mayores a los niveles de eficiencia previamente establecidos para
cada funcion, actividad o tarea. Los resultados de la evaluacion de desempefio serviran de base
para la identificacion de las necesidades de capacitacion o entrenamiento del personal o de

promocion y reubicacion, para mejorar su rendimiento y productividad.

5.20  Descuentos por compras

La ferreteria realizard descuentos en ciertos montos que adquieran los clientes las cuales se

detallan a continuacion:

Tabla 5-12: Descuentos

Cliente Hasta 100 Hasta 200 Hasta 300 Hasta 500
Minorista 0,5% 1% 1,5% 2%
Mayorista 1% 2% 3% 4%

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.20.1 Base para los descuentos:

5.20.1.1 Minoristas

Compras al contado

5.20.1.2 Mayoristas
e Compras al contado

e Crédito directo hasta 3 meses en compras mayores a $2000
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5.21  Flujograma de procesos
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llustracion 5-5: Flujograma de procesos
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.22  Estudio de mercado

5.22.1 Descripcion del producto o servicio

La ferreteria PROMEFERRET se puede sefialar que los productos mas vendidos de la
microempresa son los materiales de construccion ya que hay un sector muy notable el cual es las

constructoras.

Los productos tienen una excelente acogida ya que brindan una buena calidad y precio con

respecto a la competencia.
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5.22.2 Andlisis de la demanda

Para el respectivo estudio de mercado se hizo una adecuada encuesta a los clientes de la

microempresa el cual ayudara a determinar la participacion de los productos en el actual mercado.

Tabla 5-13: Productos con mayor demanda

Frecuencia Productos Consumo Consumo anual

Mensual (Unidad)
(Unidad)

1 Carretillas 6 72

2 Cementos 97 1164

3 Césped Sintético 25 300

4 Tubos 10 120

5 Barrillas 100 1200

6 Zincs 25 300

7 Traga Luces 25 300

8 Eternit 20 240

9 Rodillos 10 120

TOTAL 9 318 3816

Fuente: Ficha de observacion
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.22.3 Proyeccion poblacional
Las siguientes proyecciones se realizara por medio de la aplicacién del método del calculo
poblacional. Por lo que se ha considerado para los afios venideros tienen un incremento del

1,47% del crecimiento de la poblacién (clientes) del mercado objetivo en el cantén Pichincha
(SANGOLQUI) segun dato porcentual de incremento obtenido del INEC 2010.

Tabla 5-14: Crecimiento de la poblacion objetivo

CRECIMIENTO POBLACIONAL DE LOS CLIENTES DE LA FERRETERIA PROMEFERET
1 | 2022 350 ([ 17 +] o00147 [)]1 355
2 | 2023 350 (1] +] 00147 [)]? 360
3 | 2024 350 (| 1]+ o0147 [)]3 365
4 | 2025 350 ([ 2]+ o0147 | )[4 371
5 | 2026 350 ([ 2]+ o0147 [)]?> 376

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.22.4 Demanda proyectada

Tabla 5-15: Demanda proyectada

DEMANDA PROYECTADA
Ferreteria PROMEFERRET
3 ) FORCIENIAIE POBLACION | CONSUM 1 heviaNDA
N. | ANOS | POBLACION DE OPOR
o ACEPTABILIDAD | OBJETIVA I pepsona ANUAL
(%) ($)
1 | 2022 350 100% 355 $ 8000 | $28.400,00
2 | 2023 355 100% 360 $ 8000 | $28.800,00
3 | 2024 360 100% 365 $ 8000 | $29.20000
4 | 2025 365 100% 371 $ 80,00 | $29.680,00
5 | 2026 371 100% 376 $ 80,00 | $30.080,00

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.22.5 Oferta

Tabla 5-16: Oferta

OFERTA DE PRODUCTOS (unidades)
Productos Mensual Anual
Carretillas 6 72

Cementos 97 1164
Césped Sintético 25 300
Tubos 10 120
Barrillas 100 1200
Zincs 25 300
Traga Luces 25 300
Eternit 20 240
Rodillos 10 120

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Por el hecho de no presentarse datos histéricos de la oferta, las proyecciones de esta se han

desarrollado en base a la oferta presente y con el porcentaje de crecimiento que se realizé en la

demanda.
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Tabla 5-17: Oferta proyectada

OFERTA PROYECTADA
Ferreteria PROMEFERRET
N.o| ANOS CONSUMO ANUAL PORCENTAJE OFERTA
1 2022 $28.000,00 80% $22.400,00
2 2023 $28.829,25 82% $23.639,99
3 2024 $29.253,04 84% $24.572,55
4 2025 $29.683,06 85% $25.230,60
5 2026 $30.119,40 86% $25.902,68

Realizado por

5.23 Demanda insatisfecha

: Socasi Valle, Shirley Tamara, 2023

Para la realizar la demanda insatisfecha se tendrd en cuenta las proyecciones (oferta y

demanda proyectadas) con lo cual se conseguira mediante la diferencia de estas.

Tabla 5-18: Demanda insatisfecha

DEMANDA INSATISFECHA
DEMANDA PARTICIPACION EN EL PRODUCCION Y
ARIOS INSATISFECHA MERCADO (%) VENTAS
2022 $6.000,00 9,00% $540,00
2023 $5.160,01 9,00% $464,40
2024 $4.627,45 9,00% $416,47
2025 $4.449,40 9,00% $400,45
2026 $4.177,32 9,00% $375,96

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

Se observa en el presente cuadro que con los datos proyectados existe una demanda insatisfecha

de $6.000 ddlares en productos en el afio 2022 y el insatisfecho de los consumidores sigue

menorando ya que la oferta aumenta en los proximos afios de acuerdo con el incremento de la

poblacion (clientes).

5.24  Plan de inversion

El plan de inversion de este negocio es de $56.861,25 los mismos que se detallan a continuacion:
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5.24.1 Inversién en instalacién y montaje

La ferreteria para operar de mejor manera realizo una inversion en adecuar correctamente el local

donde se lleva la actividad econémica y el presupuesto para dicha actividad es de:

Tabla 5-19: Inversion en instalacién

Rubro Cantidad Unidad Precio total

Instalacién y montaje 350,00 m?2 $5.000,00

del local

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.2 Inversion en Muebles y enseres

Para una adecuada atencidn al cliente la ferreteria invierte en mueble y enseres donde se colocaran

los productos que se ofertan al publico a continuacion, el detalle:

Tabla 5-20: Inversidn en muebles y enseres

Articulos Cantidad Precio Unit. Precio Total
Estanterias 6 100 600
Escritorio 1 115 115
Sillas 3 45 135

TOTAL 850

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.3 Inversién en Utiles de oficina

La ferreteria para ofertas sus productos necesitan una serd de insumos las cuales se detallan a

continuacion:
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Tabla 5-21: Inversion en Utiles de oficina

Articulos Cantidad Precio Unit. Precio Total
Resmas de hoja 5 $3,00 $ 15,00
Caja de Esferos 3 $4,75 $ 14,25
Cajas de clips 5 $15 $ 7,50
Carpetas 20 $238 $ 56,00
Grapadora 5 $15 $ 7,50
Perforadora 5 $15 $ 7,50
Cintas 10 $1,55 $ 15,50
TOTAL $ 123,25

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.24.4 Inversién en equipo de computo

Para que la ferreteria pueda emitir sus facturas electrénicas se requiere invertir en un equipo de
coémputo lo que ayudara a generar una mayor confianza con sus clientes, puesto que hoy en dia
las facturas son manejadas de forma digital y muy poco manual.

Tabla 5-22: Inversion en equipos de computo

Articulos Cantidad Precio Unit. Precio Total
Computadora 1 $ 400 $ 400
Impresora 1 $ 400 $ 400

TOTAL $ 800

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.5 Depreciacion

Los activos fijos por la naturaleza que poseen sufren un desgasto y esto conlleva a que se deprecie
segun los porcentajes que la ley impone.

Tabla 5-23: Depreciacion

Rubros Afio de vida Porcentaje
Muebles y enseres 10 10%
Equipo de computacion 3 33,33%

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

A continuacién, se presenta las depreciaciones que se generaron en los activos de la ferreteria:

Tabla 5-24: Depreciacién en activos fijos

Rubro Valor Formula Valor
depreciable

Estanterias 600 Dep= (valor real-valor residual del 10%) /vida util 59,99
Escritorio 115 11,49
Sillas 135 13,49
Equipo de 800 266.55
Computo

TOTAL, DEPRECIACION 351,52

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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Tabla 5-25: Proyeccidn de las depreciaciones de los activos fijos

Rubros Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Estanterias 59,99 59,99 59,99 59,99 59,99
Escritorio 11,49 11,49 11,49 11,49 11,49
Sillas 13,49 13,49 13,49 13,49 13,49
Equipo de 266.55 266.55 266.55 266.55 266.55
Computo
TOTAL 351,52 351,52 351,52 351,52 351,52

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.6 Inversion en activos intangibles

Los activos intangibles que conforman la ferreteria son:

Tabla 5-26: Inversion en activos intangibles
Rubro Cantidad Precio anual
Permisos 11 $ 38,00
Patente 1] $ 50,00

TOTAL $ 88,00

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.7 Inversion en Inventarios

La ferreteria para ofrecer sus productos al cliente necesita de su materia prima que en este caso
son los productos de electricidad, productos de plomeria, productos para la construcciény pintura,
para ello invierte cierta cantidad de dinero al adquirir a sus proveedores, a continuacion, se detalla

la inversién en materia prima que realiza el negocio:

Tabla 5-27: Inversién en inventarios

Materiales Monto
Productos de electricidad $ 15.000,00
Productos de plomeria $ 5.000,00
Productos para la construccion $ 25.000,00
Pinturas $ 5.000,00
TOTAL $50.000,00

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

66



5.24.8 Inversion total

Tabla 5-28: Inversién total

INVERSIONES FIJAS VALOR
Instalacion y montaje $  5.000,00
Muebles y Enseres $ 850,00
Utiles de Oficina $ 123,25
Equipo de computacion $ 800
Inversion en activos intangibles $88
TOTAL, ACTIVO FIJO $ 6.861,25
CAPITAL DE TRABAJO
Inventarios $50.000,00
TOTAL, CAPITAL DE TRABAJO $50.000,00
EGRESOS TOTALES $ 56.861.25

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.9 Remuneracion al personal

En la ferreteria trabajan 4 personas las mismas que tienen cargos definidos con sus respectivos

salarios y beneficios de ley los mismo que se detallan a continuacion detallando cada uno de los

mismos:

Tabla 5-29: Remuneracion al personal

Sueldo AP, Dec. Dec. Fon. Vacaciones sueldo

Patronal Tercer Cuarto Reserva anual
11,15%

Gerente $ 540 $ 60,21| $ 540 $ 450 $ 44,98 $ 270 $7.557,24

General

G. $ 480 $ 5352 $ 480 $ 450 $ 3998 | $ 240 $6.767,52

Administrativo

RRHH $ 480 $ 5352| $ 480 $ 450 $ 39.98 $ 240 $6.767,52

Vendedor $ 480 $ 5352 $ 480 $ 450 $ 3998 | $ 240 $6.767,52

TOTAL $ 27.859,80

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.




5.24.10 Servicios basicos

La ferreteria para ejercer la actividad econdmica necesita de 3 servicios basicos los mismos que
se detallan a continuacion:

Tabla 5-30: Servicios basicos

Servicio basico Monto anual
Agua $ 480,00
Luz $ 180,00
Internet $ 360,00
TOTAL $ 1020,00

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.11 Financiamiento

La ferreteria cuenta con dos tipos de financiamiento, el primero es el financiamiento propio del
56%, mientras que el 44% se obtuvo mediante un Microcrédito de la Cooperativa Andalucia Ltda.
A una tasa de interés del 17% a 5 afios plazo.

Tabla 5-31: Financiamiento

Financiamiento Porcentaje Monto
Capital propio 56% $31.842,30
Préstamo 44% $25.018,95
FINANCIAMIENTO TOTAL $56.861,25

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.12 Amortizacion

La ferreteria realizd un Microcrédito en la Cooperativa Alianza del Valle Ltda. De $25000 a una

tasa de interés del 17% para 5 afios plazo, por lo tanto, se realiz6 el célculo de la tabla de
amortizacion que tiene el microcrédito.
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Tabla 5-32: Amortizacion

Periodo Cuotal Capital Interés Capital anual Saldo
0 $ 25.000,00
1| $7.814,10 | $3.564,10 $ 4.250,00 $3.564,10 | $21.435,90
2| $7.814,10 | $4.169,99 [$ 3.644,10 $7.734,09 | $17.26591
3| $7.814,10 | $4.878,89 |$2.935,20 $12.612,98 | $12.387,02
4 | $7.814,10 | $5.708,30 |$2.105,79 $18.321,28 | $6.678,72
5| $7.814,10 | $6.678,72 $1.135,38 $25.000,00 | $ -

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.13 Informacion Operativa

La informacion operativa se detalla segun las ventas, costos y gasto proyectados para cinco afios

tomando como base el afio 2022. La proyeccion de las ventas es de un crecimiento del 3.6%

basadas en un estudio de crecimiento del sector ferretero (Flores, 2020). A continuacion, se

presenta el cuadro detallado de la informacion operativa:

Tabla 5-33: Informacidn operativa

Afio 1 /Ao 2 Afio 3 IAfio 4 /A0 5
VENTAS $335.325,00  [$347.396,70 $359.902,98 $372.859,49 $386.282,43
COSTOS Y GASTOS

GASTO $27.859,80 $ 27.859,80 $ 27.859,80 $27.859,80 $27.859,80

ADMINISTRATIVO
Gerente General $ 755724 $ 7.55724 $ 7.557,24 | $ 7.557,24 $ 755724
G. Administrativo $ 676752 $ 6.767,52 $ 6.767,52 | $ 6.767,52 $ 6.767,52
RRHH $ 676752 $ 6.767,52 $ 6.767,52 | $ 6.767,52 $ 6.76752
Vendedor $ 6.767,52 |$ 6.767,52 $ 6.767,52 $ 6.767,52 $ 6.767,52
GASTO EN VENTAS $8.020,00 $ 8.020,00 $8.020,00 $8.020,00 $8.020,00
Servicios Basicos $ 1,020,000 [$ 1,020,00 $ 1,020,00 $ 1,020,00 $ 1,020,00
Gasto Arriendo $ 6.00000 $ 6.000,00 $ 6.000,00 | $ 6.000,00 $  6.000,00
Publicidad $ 1.00000 $ 1.000,00 $ 1.000,00 | $ 1.000,00 $ 1.000,00
GASTOS FINANCIEROS $ 4.250,00 $ 3.664,10 $ 2.935,20 $ 2.105,79 $ 1.135,38
Interés $ 425000 $ 3.664,10 $ 293520 $ 2.105,79 $ 113538

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.24.14 Flujo de caja proyectada

Tabla 5-34. Flujo de caja proyectada

0 1 2 3 4 5
Ventas $335.325,00 | $347.396,70 | $359.902,98 | $372.859,49| $386.282,43
- Costo de ventas $250.000,00 | $259.000,00 | $268.324,00 | $277.983,66| $287.991,07
=Utilidad bruta $85.325,00 $88.396,70 $91.578,98 $94.875,83 | $98.291,36
-Gasto de administracion $27.859,80 $27.859,80 $27.859,80 $27.859,80 | $27.859,80
-Gasto en venta $8.020,00 $8.020,00 $8.020,00 $8.020,00 | $8.020,00
-Gastos financieros $4.250,00 $3.664,10 $2.935,20 $2.105,79 | $1.135,38
=UTILIDAD ANTES DEL|

R $45.195,20 $48.852,80 $52.763,98 $56.890,24 | $61.276,18
-15% Participacion Trabaj. $6.779,28 $7.327,92 $7.914,60 $8.533,54 | $9.191,43
-22% I.R. $9.942,94 $10.747,62 $11.608,08 $12.515,85 | $13.480,76
UTILIDAD NETA $28.472,98 $30.777,26 $33.241,31 $35.840,85 | $38.603,99
+Depreciaciones 351,52 351,52 351,52 351,52 351,52

Capital propio $31.842,30

Microcrédito $25.018,95

-Pago de Prestamo Capital 3564,1 4169,99 $4.878,89 $5.708,30 $6.678,72
Flujo de Caja Neto $56.861,25  [$25.260,40 $26.958,79 $28.713,94 $30.484,07 | $32.276,79

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.24.15 Estado de pérdidas y ganancias “Resultados”

Tabla 5-35: Estado de pérdidas y ganancias

0 1 2 3 4 5
Ventas $335.325,00 | $347.396,70 | $359.902,98 | $372.859,49 | $386.282,43
- Costo de ventas $250.000,00 | $259.000,00 | $268.324,00 | $277.983,66 | $287.991,07
=Utilidad bruta $85.325,00 $88.396,70 $91.578,98 $94.875,83 $98.291,36
-Gasto de administracion $27.859,80 $27.859,80 $27.859,80 $27.859,80 $27.859,80
-Gasto en venta $8.020,00 $8.020,00 $8.020,00 $8.020,00 $8.020,00
-Gastos financieros $4.250,00 $3.664,10 $2.935,20 $2.105,79 $1.135,38
=UTILIDAD ANTES DEL]

IR $45.195,20 $48.852,80 $52.763,98 $56.890,24 $61.276,18
-15% Participacion Trabaj. $6.779,28 $7.327,92 $7.914,60 $8.533,54 $9.191,43
-22% LR $9.942,94 $10.747,62 $11.608,08 $12.515,85 $13.480,76
UTILIDAD NETA $28.472,98 $30.777,26 $33.241,31 $35.840,85 $38.603,99

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

5.24.16 Evaluaciéon Financiera

5.24.16.1 Valor Actual Neto (VAN)
Tabla 5-36: VAN

Tasa Porcentaje Fecha
Tasa Activa 9,48% Octubre 2023
Tasa Pasiva 7,51% Octubre 2023
Inflacion 1,9% Octubre 2023
Tasa de descuento 18.89%

Fuente: Tasas de interés (BanEcuador, 2019)
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.24.16.2 Calculo del VAN

Tabla 5-37: Calculo del VAN

Afos Inversion Inicial Flujo Caja
Afio 0 $ 56.861,25

Afio 1 $25.260,40
Afio 2 $26.958,79
Afio 3 $28.713,94
Afo 4 $30.484,07
Afo5 $32.276,79

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

FC, L FC,  FC, . Fc, , FC
(1+k) (1+k)f (1+k)° (1+k) (1+k)

VAN =-D, +

VAN = $29.390,31

Interpretacion:

Como lo refleja en la tabla 5-37; al actualizarse los flujos se obtiene un VAN positivo, lo que

concluye que el proyecto es totalmente factible.

5.24.16.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tabla 5-38: TIR

Anos Inversion Inicial Flujo Caja
Afi0 0 $ 56.861,25

Afio 1 $25.260,40
Afio 2 $26.958,79
Afio 3 $28.713,94
Afio 4 $30.484,07
Afio5 $32.276,79

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

La TIR se obtuvo mediante la funcion TIR de Excel el cual arrojo el siguiente resultado:

TIR =39.337%
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5.24.16.4 Periodo de recuperacion de la inversion

Para calcular el PRI se utilizé la siguiente formula:

PRI =a+

Tabla 5-39: Flujo efectivo acumulado

-0
d

Afio FE VALOR PRESENTE FE ACUMULADO
Afo 0 $ 56.861,25
Afio 1 $25.260,40 $31.600,85
Afio 2 $26.958,79 $4.642,06
Afio 3 $28.713,94 $24.071,88
Afio 4 $30.484,07 $ 54.555,95
Afio 5 $32.276,79 $86.832.74
Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
a: 3 afios
b: $56.861,25
c: $80.933,13
d: $ 30.484,07
PIR = 2.21 Afos
Numero de meses
2.21*12= 26.52 meses
5.24.16.5 Relacion Beneficio costo
Tabla 5-40: Relacidn beneficio - costo
Financiamiento Monto Porcentaje Tasas T. descuento
Capital propio $31.842,30 54% 5,70% 3,08%
Préstamo $25.018,95 46% 17% 7,81%
FINANCIAMIENTO TOTAL $56.861,25 100% 22,70% 10,89%

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.
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5.24.16.6 Tabla calculo B/C

Tabla 5-41: Célculo del B/C

Afo Flujos

Afio 0 -$56.861,25 Costos
Afio 1 $25.260,40

Afio 2 $26.958,79

Afio 3 $28.713,94 Beneficios
Afo 4 $30.484,07

Afo5 $32.276,79

Realizado por: Socasi, Shirley, 2022.

B Ingresos Netos

C Inversion Inicial

B $82.832,74
¢~ 56.861,25
B/C=1.53

La ferreteria PROMEFERRET por cada dolar de inversion que realice obtendra $0.53ctvs de

ganancia es decir obtendra un 53% total de ganancia.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

o Lafundamentacion tedrica nos permite sintetizar los conceptos basicos y los aspectos
mas relevantes de un plan de negocios y asi poder basarnos en dicha teoria para poder
Ilegar al alcance del plan establecido.

e La investigacion permitié diagnosticar la situacion para identificar los problemas
externos que presenta la ferreteria y asi mismo nos dio como resultado una aceptacion

positiva para la realizacion del plan de negocios.

o El presente plan de negocios ayudara a la ferreteria a establecer nuevas estrategias
que beneficiaran a gran escala en promociones y rentabilidad para asi poder llegar a

cumplir las metas propuestas.

Recomendaciones

e Se recomienda que la ferreteria investigue a su competencia para poder analizar las
desventajas que se tiene con ella para asi poder ser mejores que ellos brindando

producto y servicios de calidad.

e Se recomienda que se realicen evaluaciones periédicamente con su respectiva
calificacién, para asi poder tener diagnésticos periddicos para generar nuevas

estrategias o instrumentos en caso de ser necesario.

e Se recomienda aplicar el Plan de Negocios para la ferreteria PROMEFERRET vy
evaluarla periédicamente para ver los resultados finales y en caso de ser necesario
reformular las estrategias y asi poder llegar a tener una mejor rentabilidad y

posicionamiento en el mercado.
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA DE FINANZAS

CARRERA DE
FINANZAS

ANEXOS

ANEXOS A : MODELO DE ENCUESTA

Obijetivo: Mejorar la satisfaccion del cliente acerca del servicio que ofrece la ferreteria
“PROMEFERRET”.

ENCUESTA
Edad
18-25 [] 26-40  [] 41-65 ]
Género

Masculino D Femenino D

1. ¢ Usted adquirido alguna vez algun tipo de productos de ferreteria?
Sl
NO
2. ¢Con qué frecuencia adquiere productos de ferreteria?
Diario
Semanal
Mensual
3. ¢ Qué considera importante al momento de adquirir un producto de Ferreteria?
Calidad de Atencion Al Cliente
Variedad
Servicio de postventa
4. ¢ Qué tipo de productos adquiere usted con mas frecuencia?
Productos eléctricos
Productos de plomeria
D Productos de construccion

Pintura
Pernos y tornillos
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5. ¢ Qué forma de pago usted prefiere al momento de cancelar?

Efectivo
Tarjetas
Transferencia Bancaria

6. ¢ Cuanto usted gasta mensual en articulos de ferreteria?

$1-$5
$6-$10
$10-$20
$20 - 0 méas

7. ¢Usted ha comprado alguna vez en la ferreteria PROMEFERRET?
Si
No

Si la respuesta es positiva contestar
8. ¢ Califique la calidad de servicio recibido en la ferreteria PROMEFERRET?

Excelente
Muy Bueno
Bueno
Regular
Malo

9.- ¢La variedad de marcas que ofrece la ferreteria PROMEFERRET satisface las
necesidades del cliente?

Siempre
Casi siempre
A veces
Rara vez
Nunca

10.- ¢ Segun Usted como considera los precios con respecto a la competencia?

Barato
Mismo precio
Mas costoso
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11.- (En qué aspectos deberia mejorar los servicios prestados de la ferreteria
PROMEFERRET?

Atencidn al cliente
Mayor Stock
Otras lineas de producto
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ANEXOS B: MODELO DE ENTREVISTA

Entrevista

Objetivo: Conocer los aspectos positivos y negativos de la empresa

1. ¢ Cuéntos afios tiene usted trabajando en la empresa?

2. ¢ Cuantos empleados trabajan en la empresa?

3. ¢la ferreteria ya cuenta con un plan de negocios?

4. ¢la empresa realiza diagnéstico administrativo y financiero?

5. ¢Se apoya en herramientas financieras para la toma de decisiones?

6. ¢La utilidad generada responde a la inversion realizada?

7. ¢ Qué lineas y marcas de productos ofrece la empresa?

8. ¢La empresa realiza sus ventas a través de redes sociales?

9. ¢Usted, piensa que su empresa tiene algin elemento o valor agregado que permita a los

clientes escogerles a ustedes como primera opcién?

10. ¢La empresa cuenta con estrategias para aumentar el nimero de ventas?
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