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RESUMEN

Con el disefio de un plan de negocios para pequeias ferreterias, se pretende mejorar las
actividades en la gestién de los mismos, lo cual influird de manera directa en su rentabilidad,
generando a su vez mayor competitividad en el sector.

El conocimiento sobre nuevas ideas de negocio permitird que, los administradores tengan una
mejor visidn sobre el manejo eficiente de los recursos disponibles lo que a su vez le permitird
lograr un mejor posicionamiento del sector que compiten.

Actualmente una empresa por mdas pequeia o grande que sea, debe contar con un plan
estratégico, debe realizar alianzas comerciales con otras empresas de la misma rama
comercial, debe intervenir en el mercado mejorando su oferta, esto permite que las empresas
tengan una mejor competitividad en el mercado y ayuda a su vez a que sobrevivan en un
mundo de negocios donde los que no innovan, se quedan estancados. Al existir poco o casi
nada de conocimientos sobre administracion y generacién de rentabilidad, pequefos negocios
se ven en el peor de los casos a cerrar sus locales, lo que genera que el indice de desempleo
siga en aumento. Por lo que debe considerarse que si conocemos los factores que inciden en el
fracaso o éxito de los negocios, se pueden tomar medidas correctivas o preventivas para lograr
que la economia de sectores donde las micro y pequefias empresas desenvuelven sus
actividades, fortalezcan las mismas y sean competentes generando mejores rentabilidades
econdmicas, mejorando la calidad de vida del sector y por ende de la clase trabajadora,
existiendo en dichos sectores una mejor competencia de mercado y en donde la oferta y la
demanda sean las mejores.

Esto se puede lograr solo si se aplican las estrategias necesarias que permitan alcanzar los

objetivos de un negocio a mediano plazo.

Palabras Claves: Plan, negocios, oferta, demanda, mercado, empresas, comercio, inversion,

ventas.
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ABSTRACT

With the design of a business plan for small hardware stores, it is intended to improve the
activities in the management of the same, which will directly influence its profitability,
generating in turn greater competitiveness in the sector.

Knowledge about new business ideas will allow managers to have a better view of the efficient
management of available resources, which in turn will allow them to achieve a better
positioning of the competing sector.

Currently a small or large company, it must have a strategic plan, it must make commercial
alliances with other companies of the same commercial branch, it must intervene in the
market improving its offer, this allows companies to have a better competitiveness in the
market and in turn helps them to survive in a business world where those who do not
innovate, are stuck. With little or no knowledge of management and profitability, small
businesses are in the worst case closing their premises, which means that the unemployment
rate continues to increase. Therefore, if we are aware of the factors that influence business
failure or success, corrective or preventive measures can be taken to ensure that the economy
of sectors where micro and small enterprises develop their activities, strengthen them and
become Competent companies generating better economic returns, improving the quality of
life of the sector and therefore of the working class, existing in these sectors a better market
competition and where supply and demand are the best.

This can only be achieved by applying the necessary strategies to achieve the objectives of a
medium-term business.

Keywords: Plan, business, supply, demand, market, business, industry, trade, investment,

sales.



iNDICE GENERAL

CAPITULO | ettt ettt sttt ettt b s ss st s s s sebesesasanas 1
L1 TEMA oottt ettt s et et et s s et s s e e s s s et essna e s s sst et nansen st et nantesnaneans 1
1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA: .....coovovecvveeecieeeceetesestesesesesseseesssssssesssassesassesassssesassssnassans 1
1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA . ........oueviveceeeeeeetessaesesssesesassssesssssssssssesssssssasssssssssesassssnsssnns 1
1.4. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA . ........cuvuiecvreieeteeeeeteseesesesasae st s ss et se s s sanes 2
1.5. DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION: ....vuvervrereeeerreeieseeeseeee s seee 2
1.5.1. DELIMITACION ESPACIAL:....covveeeeeereeieeeceeseeeeseseseetesessesesessssessssssssssssssssssesssssssssssesassssssssnns 2
1.5.2. DELIMITACION TEMPORAL:......oevrvereerieeceeseeeeseseseetesssesesassssessssssssssssssssssssssssssssssasssssssssans 2
1.5.3. DELIMITACION DEL CONTEXTO SOCIOECONOMICO:.......covueverreerereerereeereeesaesesese s sanee 2
1.6. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.......couiueueteriieicectere st se s i ae s ae s s 3
1.7. OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION ......ooouvrecereecreieeeeee s sesee st snen 3
1.8. OBJETIVOS ESPECIFICOS: .....evveeeeeeeeeeeteeseeeesesseseseesesssssessssssesasssssassesssssssssssssasssssssssassssssanes 4
1.9. PLANTEAMIENTOS HIPOTETICOS ...evvveveceeveeceeseeetesecsesesessesesesssssassesessesessessssassessssssssassssanes 4
1.9.1. HIPOTESIS GENERAL.....cucviteteiieieetctetetetesesae st sssasaete s es s sese s s s s ssseseseses s s assssesesesanans 4
1.9.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS ...ttt sttt s st s sesnas 4
CAPITULO 2 ettt ettt ettt a s s et et en s sae s et et s asassesesesenanantesesessans 5
MARCO TEORICO.......ucvevieeeeeeeteteteteeessteaete et s s s s se s s s sasasaese s s s s sesesesesesesssasaesesesesenanasaesesessans 5
2.1 INTRODUCCION .....ovecevceceeiceeeveeee e tesee s sas s e s st esss st as st sssssssssesssssssssansssssassasenens 5
2.1.1. ESTADO DE ARTE: ...voveieceieeecteseee st sae s sas s st s st nassess st s ssssesessesnsssssassssesasasssenens 6
2.1.1.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS: «...oovuvrereceeeeceeieseceeseeeeaeseseeeesessessssse s sssesssssssaesesenens 6
2.2. FUNDAMENTACION TEORICA .....ooviieirieeetie ettt ae bbb s 11
2.2.1. LAS CINCO FUERZAS DE PORTER .....cocviiuiuetieitesiactessiesesessessasse s sesasse s s s s sssessanaes 11
D A o P Yo W [ g T=T= Lo Yol o RSP RR 12
2.2.3. Planificacion @StrategiCa.........eeiccuiieeeiiie ettt et tee e e e e ree e e ara e e e nres 13
2.2.4. MILTON FRIEDMAN Y EL MERCADO.......cocvvuevereecteeceeesessesessaesesessssssesessssssessssssessesssenens 13
2.2.5. La credibilidad y el apoyo son fundamentales........ccccueeeieiieeeiiiiees e 14
2.2.6. Comercio €N 13 Calle POItELE ...cccuvieeicieeeeeee e e e 15
2.3. MARCO CONCEPTUAL w...oeveeceeteete et sae sttt ae e sasae st ssassessssss s sesnsnsasanens 15
2.4, MARCO LEGAL ....cvoveeeeeeeeeeeecee e sesae et sesae s ses st s s s s sessesesassesessssssassesessssssssssssassesanasens 18
2.4.1. CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR 2008.........coeveeeerrereerrreceerersesssessesenenen. 18
2.4.2. CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES.........coccveverrerenene. 19
2.4.3. PLAN NACIONAL DEL BUEN VIVIR ..coveveieeiierieriecteseiesessse s ssse s s s s s ssaaes 21
CAPITULO Il ettt ettt sttt ae bbb sae bt et s s s s s et et et es s ssaetesesesenanssaesesesnas 23
MARCO METODOLOGICO.......cucueveeieeececteteteteeseeae et esesasasae et es s saesesesssssssssesesesesesasaeaesesesnans 23



3.1. TIPOS DE INVESTIGACION .....covviieiecucteteieeececeete et sessae et esae s s sese st se s s s s s sesesnas 23

3.2. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION ......ouvreieeriectereecteseeaeaesssesesasae st ssse s s ssaessanaas 23
3.3. METODOS, TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION.......c.ooveverrreererereernenes 24
3.4. POBLACION Y MUESTRA .....oouetiecteeeeeeteseeeetesetesesastesessssessssesesassssesssssssssssessssssssssssassssasanens 25
3.4.1. POBLACION: ...ttt sesae ettt ae s st s e sen st e s et s ssasssanassansnsananens 25
382 MUESTRA! ..ottt sttt ettt s st s st en et ae s esae s senee 26
3.4.3. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS ...oooovueveiecrreeserieseeseetsseesessesssessesssesee s sesessessenes 27
3.4.3.1. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION :.......coovuevrereeireescieseesesieseesesaeseseesee s seseesessenes 27
3.4.3.2. RESULTADOS .....oecviereeeeeceeteseetssesessesessesssestesesassesessssessssesesssassesssssssssssesssssssassssssnsasasens 27
3.5. VARIABLES Y SU OPERACIONALIDAD ........ooevrectereectesceeeesssesessaesesessssessesesessssesassssessssssenens 28
3.6. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS: ......ouvevererrreerreeseeseseessseseesrsesessessenes 30
3.6.1 DISCUSION DE RESULTADOS .....vovvverereeeecteseesessesessesasssassessessssessesssssssssssssassssssssssassssenes 43
3.7. POSIBLE SOLUCION AL PROBLEMA ....coooevectieevceeeeeienaesesaesessesisseesesasss s s ss s sssenes 47
3.8. CONCLUSIONES ......vovevveceeteeeceeeesetesesesteseses s st sesassessssssssssesesssassssssessssesessssssssnsesassnsasasens 59
3.9. RECOMENDACIONES ......ouvveeeeeeeeteeeseetesesessesssesesessesssssessssesesssassesssssssssssessssssssssssssnsasanens 60
BIBLIOGRAFIA ...ttt ettt sttt et s st ettt s st et s e s s s s ae st esasanas 61
ANEXOS ..ottt s sttt s st a st s et st e s s s s e s a et ettt n et e st n et s e st enaees 64
(ANEXO 2) oueveeeeeeeeeteseeeeeeeeae st s e sssss s st s s s s s s st st s s s s s s st essssssssstassnassessssssensssesanssssanensanes 67

Xi



iNDICE DE TABLAS

Tabla 1: Frecuencia con qué compran 10S CHENTES ......cccccvviiiiiiiiiiiccee e 30
Tabla 2: Grado de satisfaccion de 10 Clientes. ....cc.eeveiriiriiiiiee e 31
Tabla 3: Grado de comparacion de 1as FErreterias. .....ccucvereeecieeeeecieee et eaee e 32
Tabla 4: Factores importantes en 10S ProdUCLOS..........eeeecvieieieiiiee et e et eeerree e e ereeee e 33
Tabla 5: Importancia de la asesoria a la hora de comprar.......cccccevvcveee e 34
Tabla 6: Importancia de la calidad del servicio a la hora de comprar........ccccoeevveeeivcvieeeircieeenenns 35
Tabla 7: Recomendacidn de las Ferreterias del SECtOr........cueeviiiiiiiiiiiinieeieeee e, 36
Tabla 8: Productos con mas frecuencia de COMPIa .....ciiccieeeieiieeeieieeeeecieee e e e e sveee e 37
Tabla 9: Importancia de una buena exhibicién de los productos a la hora de comprar............. 39
Tabla 10: Frecuencia de comprar en Ferreterias del SECtOr ......cvvvveeeviciiivieeie e, 40
R o] T B R o Tt o o= W 4 1 1= [o ] = T S USRS 42
R o) T ot 4 1Yo L [ 1R 48
Tabla 13: INVENTATIO «.eeiueiitieieteeee ettt b et bt st et e et e e sbeesbeesaeesaee e 49
Tabla 14: Capital de trabajo y COSTO FijO....uuiiiiiiiiiiiiieiceciie ettt et evre e e e ebaneeeeaes 49
Tabla 15: INVErsion INICIAL.....c.coieiriiiere ettt s s e 50
Tabla 16: Aportaciones FINANCIEIAS ......ccccuieeeieciieee et e et e e ectree e e ectte e e e ette e e e ebeeeesestaeeesseneesanns 51
Tabla 17: Plan de pago mensual del crédito a 4 afos plazo ........cccecveeeeeciieeicciiee e 51
Tabla 18: ROI @ PABOS ..ocuveeeeiiieee ittt ettt ettt e et e e e et e e e sbt e e e e sbteeessbteeeesnbtaeessseneessassaeesanns 53
Tabla 19: TOtal d@ COSTOS. ....cuiiiriiriiiriieiie ettt s s e 53
Tabla 20: VeNntas ProyeCtadas .......ccccieeeiiciieieieiieeeceiieeeesttee e sstree e sstreeessbeeeessseeeessseaeesssenaessnns 53
Tabla 21: Estado de ReSUITAdOS ......cc.eermiiiiiiiieieeecccee e e 54
Tabla 22: FIUJO d€ €FECHIVO .ueiiiiiiee ittt et vte e e st e e s e bre e e e srrneeeeans 55
Tabla 23: CAlCUIO A& TIR Y VAN ....cci ittt ettt e et e e s st e e s sbte e e e sbaeeessbaaeeesbeeeesenns 55
Tabla 24: Balance INICIal.....cocueeieeiiiie ettt ettt s s 56
Tabla 25: INdicadores ECONOMICOS .....ccouiiiiiiieieesiie sttt ettt ettt sttt esbeesbeesaeesaee e 57



INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Frecuencia con qué compran [0S CHentes. ........ccccveiieiiiiiecciiee e 30
Figura 2: Grado de satisfaccion de 105 ClIENteS .......ccoueiriiiiiiiieieee e 31
Figura 3: Grado de comparacion de 1as Ferreterias. ......covevuierreeiiiienieeeee e 32
Figura 4: Factores importantes en 105 Productos ......c..ceeevciiiiirciieeiiiiiee e e e saaeee s 33
Figura 5: Importancia de la asesoria a la hora de comprar......ccccceveccieieiicieieeciee e 34
Figura 6: Importancia de la calidad del servicio a la hora de comprar ......ccccccvevveeeeicieeesiinennn, 35
Figura 7: Recomendacidn de las Ferreterias del SECtOr........ccvvviiiiiiiniieniiienee e 36
Figura 8: Productos con mas frecuencia de CoOmMPra.......cccoeveeerieeiiiieniee s 38
Figura 9: Importancia de una buena exhibicién de los productos a la hora de comprar ........... 39
Figura 10: Frecuencia de comprar en Ferreterias del Sector........ccvvcvveeeecciie e, 41
T { UL T R o= Yot o T =Y ¢ 1= Lo =Y PPNt 42

Xi



CAPITULO |

1.1. TEMA

Disefio de un plan de negocios para pequefias ferreterias que permita mejorar su
gestion y rentabilidad en la ciudad de Guayaquil parroquia Febres Cordero av. Portete de

Tarqui.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

¢Qué Plan de negocios sera necesario disefiar para que las ferreterias de la ciudad de
Guayaquil parroquia Febres Cordero av. Portete de Tarqui puedan mejorar su gestion e

incrementar su rentabilidad?

1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA:

El presente estudio tiene el propdsito de investigar la situacién del sector empresarial
para mejorar su intervencién en la gestidon y rentabilidad de estos pequefios negocios; se

realizard en la ciudad de Guayaquil parroquia Febres Cordero av. Portete de Tarqui.

En el lugar objeto de estudio se ha observado la existencia de limitacidn de recursos y
competencia desfavorable para los pequefios negocios ferreteros. ¢Qué incidencia tiene la
implementacién de un Plan de Negocio como estrategia microempresarial en las ferreterias de

la av. Portete de Tarqui?

Con el disefio de un plan de negocios para pequefas ferreterias, se pretende mejorar
las actividades en la gestion de los mismos, lo cual influird de manera directa en su

rentabilidad, generando a su vez mayor competitividad en el sector.

El conocimiento sobre nuevas ideas de negocio permitira que, los administradores
tengan una mejor visidn sobre el manejo eficiente de los recursos disponibles lo que a su vez le

permitira lograr un mejor posicionamiento del sector que compiten.



1.4. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA:

¢Cual es la situacidn actual en la que llevan a cabo sus actividades las ferreterias del
sector?

¢Qué factores influyen en la poca efectividad en la gestién del negocio?

¢Cuadl es el mejor planteamiento estratégico que deberia utilizar una pequefia empresa

ferretera, para afrontar un estancamiento y desarrollo econémico?

¢Qué propuesta sera necesaria implementar en las diferentes ferreterias del sector

objeto de estudio para mejorar su gestion y contribuir a incrementar su rentabilidad?

1.5. DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION:

1.5.1. DELIMITACION ESPACIAL:

El presente trabajo de investigacion se llevara a
cabo en la ciudad de Guayaquil, parroquia Febres
Cordero av. Portete de Tarqui, en el sector
comprendido desde las calles 11ava. hasta la 38 ava.; a

las pequefias Ferreterias.
Imagen 1 Croquis Sector a Investigar

1.5.2. DELIMITACION TEMPORAL:

Se realizara una sola investigacion de las actividades econdmicas de las ferreterias del

sector objeto de estudio, durante los meses de junio del 2016 a noviembre del 2016.

1.5.3. DELIMITACION DEL CONTEXTO SOCIOECONOMICO:

El problema planteado se ubica en el contexto del desarrollo econédmico y el social del
suroeste de la ciudad de Guayaquil, aunque no es privativo de sélo este lugar, pero solamente

se investigara en el ambito geografico sefialado.



1.6. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Nuestro Pais en la actualidad se encuentra sumergido en un mundo caracterizado por
cambios rdpidos y complicados, donde la competitividad empresarial en todos los sectores
econdmicos y una economia globalizada son factores perennes e influyentes, que producen
cambios en el comportamiento del mercado; por tanto todas las organizaciones y empresas
cada vez tienen mayor necesidad de enfocar las cuestiones a un mundo creativo e innovador lo
gue conlleva ademas a una mejor organizacién empresarial interna, acorde a las condiciones

del medio.

Debido a la poca eficiencia en la administracién de los pequenos negocios ferreteros
de la ciudad de Guayaquil parroquia Febres Cordero av. Portete de Tarqui” nos proponemos
investigar este sector econdmico con el fin de disefiar un plan de negocios eficaz que
contribuya a mejorar la competitividad, proponiendo estrategias que puedan ayudar a un

crecimiento de la rentabilidad en las mismas.

Se fundamenta que si se conocen los factores que inciden en el fracaso o éxito de los
negocios, se podran tomar medidas preventivas y/o correctivas para lograr que la economia
del sector se fortalezca con una actividad empresarial sélida y competitiva que genere

rentabilidad a la clase trabajadora.

Que las personas que ejercen esta actividad econdmica puedan llevar a cabo sus
emprendimientos con conocimiento de causa, esto es, con conocimientos del mercado, la

competencia y en general.

Ademas, este plan de negocios permitira a las pequeiias ferreterias del sector
proyectarse a corto, mediano y largo plazo, estableciendo una vision del futuro que orientard
sus actividades y sefialara los mejores caminos para llegar al cumplimiento de sus objetivos

como microempresa, siendo de gran ayuda para sus duefios y empleados.

1.7. OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION

Disefiar un plan de negocios que contribuya a mejorar la gestion empresarial de las
ferreterias y aumento de su rentabilidad, mediante ideas emprendedoras y estrategias de

mercados que sirvan de apoyo general para su crecimiento econémico.



1.8. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Fundamentar tedricamente el trabajo de investigacion, considerando a las

diferentes teorias como una herramienta cientifica para la deteccién de

problemas del objeto de estudio.

e Realizar un diagndstico mediante estudios de campo y recoleccidn de datos
para conocer la situacidon actual de las ferreterias del sector objeto de estudio.

e Identificar y dar prioridad a los principales problemas de las ferreterias objeto
de estudio.

e Disefar una propuesta que permita mejorar la gestion de negocios actuales e

incremento de la rentabilidad en las ferreterias.

1.9. PLANTEAMIENTOS HIPOTETICOS

1.9.1. HIPOTESIS GENERAL

El disefio de un plan de negocios influira de manera directa y eficaz en las actividades
econdmicas de las ferreterias, entonces se logrard una mayor eficiencia en la gestién del

negocio e incremento de la rentabilidad del sector privado ferretero.

1.9.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

Un diagndstico inicial de la situacién actual de las ferreterias permitird conocer cudles

son las condiciones en las que las microempresas llevan a cabo sus operaciones econdmicas.

Un analisis sobre las estrategias de mercado que utilizan las pequefias ferreterias del
sector objeto de estudio, permitird identificar sus principales problemas, asi como la

priorizacién de los mismos.

Con el Disefio de la propuesta se tendra una vision mas amplia de gestidn de negocios

y aumentara la rentabilidad de la empresa.



CAPITULO 2

MARCO TEORICO

2.1. INTRODUCCION

Con la globalizacién y las nuevas maneras de establecerse en el mercado, los desafios
para los micro y pequefios empresarios son cada vez mucho mds amplios y exigentes, ya que
deben ser entes competitivos en el comercio actual o por ende resignarse al cierre o quiebre
de sus empresas. Estas exigencias a su vez se caracterizan por verse como desventajas para los
micro y pequeiios empresarios, porque los mismos deben adaptarse y optar por adquirir

mejores y nuevos esquemas y bases actualizadas para dirigir sus empresas.

Actualmente una empresa por mds pequefia o grande que sea, debe contar con un
plan estratégico, debe realizar alianzas comerciales con otras empresas de la misma rama
comercial, debe intervenir en el mercado mejorando su oferta, esto permite que las empresas
tengan una mejor competitividad en el mercado y ayuda a su vez a que sobrevivan en un
mundo de negocios donde los que no innovan, se quedan estancados.

Por esto, la creacién de planes de negocios se ve como uno de los desafios mds grandes que
deben llevar a cabo las empresas del sector ferretero objeto de estudio, ya que solo con la
ejecuciéon de los mismos, las actividades econdmicas de dicho sector podrian incrementarse y

por ende mejorar la situacion actual de las mismas.

El disefio de planes estratégicos que conlleven a generar mejores conocimientos
respecto a la administracion y la gestion de los negocios, conllevardan de manera directa y
puntual a incrementar las ganancias, lo cual es una meta primordial de toda empresa que llega
al mercado con el Unico fin de generar una rentabilidad, caso contrario las empresas que no se
planteen nuevas y mejores estrategias de acaparamiento de mercado, fracasaran en su afan

de crecimiento econémico.

Por esta y otras razones, los diferentes duefios de estos pequefios negocios deben
concentrar sus esfuerzos en la toma de decisiones referente al aspecto financiero y
administrativo, con el fin de garantizar decisiones adecuadas que favorezcan el logro sus

objetivos, ademas de garantizar la permanencia de la organizacion. Asi, los propietarios o



administradores que gestionan los recursos requeridos se ven obligados, no solo a tomar
decisiones financieras que coadyuven el funcionamiento de las operaciones, sino también a
considerar las actividades que destruyen valor y que no permiten el crecimiento de la
empresa. Por esta razon, el presente trabajo de investigacion tiene por objetivo disefiar un

plan de negocios, que permita mejorar la gestién empresarial y la rentabilidad econdmica.

Ademas, se realizd una revision de la literatura, de la cual, recopilamos vy
seleccionamos la informaciéon de mayor interés y relevancia para nuestra investigacion, la
informacidn seleccionada se obtuvo de investigaciones que se han realizado con anterioridad y

que de una u otra manera se vinculan con nuestro tema investigativo.

Por otra parte, cabe mencionar que se ha encontrado varia documentacion referente
al tema de investigacion, dicha informacidén es generalizada, la cual es considerada como guiay

sustento para el desarrollo del presente proyecto.

2.1.1. ESTADO DE ARTE:

2.1.1.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS:

(GAVILANES, 2013) En su tesis “PLAN DE NEGOCIO PARA LA FERRETERIA FEGACON,
CON LA FINALIDAD DE POSICIONARLA COMERCIALMENTE EN LA CIUDAD DE AMBATO”
establece que:
Un buen plan de negocios debe contar con las siguientes secciones:
Descripcion de la empresa. - La situacién juridica de la misma, su historia, y su modelo
administrativo.
Productos a ofrecer. - Una descripcién de lo que se va a vender, y los beneficios obtenidos por
el cliente.
Estrategias de mercado. - Conocer el mercado, las necesidades de los clientes, saber donde se
encuentran y como llegar a ellos.
Estrategias financieras. - Obtener el grado de rentabilidad del negocio por medio de

indicadores econdmicos.

Por lo tanto, esta tesis servira de guia a la investigacidén, porque en ella se plantean

diferentes estrategias y métodos que aportan directamente al mejoramiento de una ferreteria



con el fin de posicionarla en el mercado, mediante la investigacidon exploratoria y descriptiva lo

que facilita establecer de manera mas directa los objetivos planteados.

La implementacién de este tipo de plan de negocios facilitara y nos dara una visidon
mas técnica de las estrategias que deben aplicarse para que las ferreterias del sector en

estudio (av. Portete) puedan mejorar su gestion y rentabilidad.

(LOPEZ ERASO, 2011) menciona en su tesis: PLANEACION ESTRATEGICA DE
FERRETERIA SU CASA CONSTRUCTORA 2012 - 2015, que autores como Thomsom (2002) y
Porter (2003) plantean la existencia de unas estrategias genéricas que se mencionan a

continuacion.

Estrategias Intensivas: Penetracion en el mercado; buscar mayor participacion en el
mercado para los productos actuales en los mercados existentes, mediante mayores esfuerzos
de mercadeo. Desarrollo del mercado; introduccidn de productos actuales a nuevas areas
geograficas. Desarrollo de producto; buscar mayores ventas mejorando o modificando el

producto actual.

Estrategias Integrativas: Integracion hacia adelante; ganar la propiedad o un mayor
control sobre distribuidores o detallistas. Integraciéon hacia atrds; buscar la propiedad o un
mayor control sobre proveedores. Integracién horizontal; buscar la propiedad o mayor control

de los competidores.

Estrategias Diversificadas: Diversificacion concéntrica; afadir nuevos productos, pero
relacionados. Diversificacién de conglomerado; afiadir nuevos productos no relacionados.
Diversificacién Horizontal; afiadir productos nuevos, no relacionados para clientes actuales.
Estas estrategias son ampliamente utilizadas por las grandes empresas, quienes poseen los
recursos econémicos, logisticos y humanos para ponerlas en marcha, sin embargo, no sucede
lo mismo en las empresas medianas y pequefias, quienes por los pocos recursos que poseen
deben desarrollar estas estrategias de una manera diferente.

Estos tipos de estrategias serdn de gran utilidad para el planteamiento de la propuesta
de la investigacidn, ya que permitiran a su vez mejorar la posicion de mercado y la gestidn de

las ferreterias del sector.



Por otro lado; “La Planificacidn Estratégica nos ayuda a formular y establecer objetivos
de caracter prioritario, cuya caracteristica principal es el establecimiento de los cursos de
accion (estrategias) para alcanzar dichos objetivos. De la misma forma la planeacion
estratégica permite establecer planes a largo plazo aproximadamente de cinco afos en
adelante, y en el transcurso de este periodo de tiempo se establecen métodos o formas para
lograr cumplir sus objetivos propuestos con una planeacion estratégica o planes estratégicos

que vayan acorde a la misién y visién de la organizacién”. (TOMALA, 2013)
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Imagen 2 CLASIFICACION DE LAS ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

Fuente: Clasificacion de las estrategias

Elaborado por: Orlin Dario Tomala Figueroa.

Seglin este autor, en su tesis: “PLAN ESTRATEGICO PARA LA FERRETERIA SOLIS
UBICADA EN EL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, 2014-2018”, establece
que; “Desarrollar una estrategia implica desarrollar un plan coherente para el logro de los
objetivos mediante el ajuste mas apropiado de la organizacion con su ambiente. Una
estrategia es y se la formula como un conjunto de previsiones sobre fines y procedimientos
que forman una secuencia logica de paso a ser ejecutados, muestran la direccidn y el empleo
general de los recursos y esfuerzos para alcanzar los objetivos planteados con eficiencia y
eficacia. Son aquellas acciones que se toman para buscar el desarrollo organizacional y lograr

el éxito”. (TOMALA, 2013)



A su vez, establece los objetivos generales de cada estrategia, detallados a
continuacién:

e Estrategias Competitivas: Tienen por objeto asegurar a la empresa una ventaja
competitiva sostenible y duradera, frente a las fuerzas competitivas de un mercado
concreto.

e Estrategias de Crecimiento: Pueden ser desarrolladas mediante conocimientos
internos, es decir recurriendo a la inversién de nuevos equipos productivos.

e Estrategias Concéntricas: Esta estrategia se aplica para elevar las altas y bajas de una
empresa adicionando un producto totalmente nuevo en su cartera de productos.

e Estrategias Defensivas: Sirve para cuidar y proteger los activos de la empresa,

mercados, clientes y proveedores.

Cabe recalcar también que, “para poder formular una estrategia debe existir un andlisis en
la gestidn administrativa, en conceptos como planeacion, organizacién, direccién, control,
sistema financiero de la empresa en aspectos como niveles de endeudamiento, capacidad de
pago, tasa de interés y capacidad de la empresa para endeudarse, los cuales se relacionan
directamente con las etapas del proceso de venta en conceptos como preparacion y
aprovechamiento al maximo de la visita de nuestros clientes para generar imdagenes de
calidad en la atencién de lo que se obtendra como resultado un diagnostico en el drea de
mercadeo; asi también, la formulacidn de estrategias incluye identificar el tipo de amenazas y
oportunidades que tiene la empresa en el ambiente externo en areas del medio politico —
administrativo, medio econdmico, socio cultural, tecnolégico, competitivo, ecoldgico, etc.
también identifica el tipo de fortalezas o debilidades en su ambiente interno en areas como
gerencia, mercadeo, finanzas, produccién, investigaciéon, desarrollo y tecnologia”. (Ferreteria

MV Representaciones, 2015)

En la mayoria de las ferreterias del sector, no se han establecido estrategias que
promuevan mayores volimenes de ventas, mejoramiento de locales, oferta y exhibicién de
productos, es por eso por lo que creemos necesario disefiar un plan de negocios que
contribuya de manera directa a cumplir ese objetivo, tanto en gestidon y rentabilidad de las

ferreterias estudiadas.



Hemos tomado en cuenta las siguientes empresas, ya que destacan sobre las demds por
ser innovadoras y desempefiar estrategias que permiten que su crecimiento econémico vaya

en ascenso, en comparacién con otras ferreterias. Entre ellas tenemos:

La ferreteria Espinoza S.A. establece en su sitio web las siguientes caracteristicas: “Somos
una empresa con mas de 45 afios de experiencia en la comercializacién de los mejores
productos para el mercado ferretero del Ecuador. Importadores de marcas reconocidas a nivel
mundial, compafiias que se han convertido con el tiempo en nuestros mejores socios
estratégicos. Brindar un servicio de calidad con el respaldo de las mejores marcas nacionales e
internacionales, es algo que solamente la experiencia puede ofrecer” (FERRETERIA ESPINOZA,

2013)

El objetivo primordial de la ferreteria Ledn es: “Proveer soluciones con materiales y
herramientas de ferreteria para la construccion civil, pequena industria y artesania, manejando
un surtido completo y permanente que permita llegar a los clientes con un servicio oportuno
de alta calidad a un precio competitivo. Ofrecer la mejor atencién posible a sus clientes a
través de un personal altamente capacitado, eficiente y responsable” (FERRETERIA LEON,

2011)

La ferreteria Leroy, ubicada en Espana hace su presentacion de la siguiente manera: “Leroy
Merlin es una compafiia especializada en el acondicionamiento y la decoracién del hogar con
un firme compromiso por la calidad, las personas y el medio ambiente. Su finalidad es ofrecer
productos y soluciones que contribuyan a mejorar la calidad de vida de sus clientes y ayuden a
crear hogares mas personales, practicos, comodos, seguros y sostenibles”. (FERRETERIA LEROY

MERLIN , 2014)

Durante su trayectoria como empresa se ha destacado por resaltar en los siguientes

aspectos:

e Ser la primera compaiiia en desarrollar el concepto de gran superficie especializada en
el acondicionamiento del hogar en Espaiia.
e Se dirige principalmente al consumidor final y ofrece productos, soluciones y servicios

en decoracion, jardineria, bricolaje y construccion.

La mayoria de estas empresas destacan por tener objetivos que beneficien tanto al
consumidor como a la comunidad en general. Las empresas optan por mejorar su calidad de

servicio, sus ofertas, sus niveles de precios, con el fin de acaparar el mercado y establecerse
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como una marca. En este proyecto es necesario tener en cuenta que estrategias son las

mejores para que se puedan cumplir los objetivos planteados.

2.2. FUNDAMENTACION TEORICA

2.2.1. LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

“El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestién desarrollada
por el profesor e investigador Michael Porter, que permite analizar una industria o sector, a

través de la identificacion y analisis de cinco fuerzas en ella”. (CreceNegocios, 2017)

“Es un modelo holistico que permite determinar qué tan atractivo es el mercado o
segmento de mercado, en cuanto a su rentabilidad, competidores dentro de la industria,
competidores potenciales, productos sustitutos, compradores y proveedores. La idea es que la
empresa debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la
competencia industrial; asi como también reconocer las habilidades estratégicas que puede
tener cada empresa para crear estrategias que permitan ventajas competitivas sostenibles en

el largo plazo” (PORTER, 2008)

Porter nos dice; que en la industria existen dos tipos de competencia, la positiva y la
destructiva, la primera es cuando un competidor busca diferenciarse del resto en vez de
acaparar todo el mercado y la otra es justamente todo lo contrario pues todas las empresas
ofrecen lo mismo. Lo siguiente que nos ensefia Porter es a elaborar estrategias y aplicarlas
correctamente para tener éxito y derrotar a la competencia y sobre todo posicionarnos

sélidamente dentro de la industria.

Una empresa siempre se encontrara rodeada por las cinco fuerzas de Porter y es muy
importante saber controlarlas para tener éxito en el mercado y eso va a depender de acuerdo
a como utilicemos nuestras estrategias y sobre todo hay que diferenciarse del resto para tener

mayor aceptacién del publico.

El modelo de las 5 fuerzas de Porter nos ayuda a plasmar nuestras estrategias en el
mercado para competir de acuerdo a las circunstancias y saber como mover nuestras fichas
para tener un jaque mate. Otro de los conceptos que nos ensefia Porter es que hay que estar

siempre alerta e informado en un mercado competitivo.
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De estas cinco fuerzas de Porter se tiene como referencias las siguientes:

e Amenaza de nuevos competidores.

e larivalidad entre los competidores.

Amenazas de nuevos competidores

Se evidencid en el sector la inversion de grupos ferreteros considerados home center
en las cuales su estrategia de fidelizacién y ventas son superiores en comparacion al servicio
que brindan las ferreterias objeto de estudio, en las cuales se ve una desventaja de comercio
lo que conlleva a estos negocios a realizar estrategias de ventas para mantenerse en su

actividad econdmica.

“El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada son
faciles o no de franquear por nuevos participantes, que puedan llegar con nuevos recursos y
capacidades para apoderarse de una porcion del mercado”.

(PORTER, 2008)

La rivalidad entre competidores

Se identificd que la competencia del sector genera valor y poder al planear mejora sus
estrategias; estos negocios son mas innovadores y tienen una mayor participacion en el
mercado. Para el sector en estudio es importante reconocer a los competidores, porque esto
ayuda a desarrollar estrategias que contribuyan a una mejor captacién del mercado e
integrarse como negocios innovadores. Lo importante es que los negocios del sector

comprendan que el competidor vende lo mismo que ellos tienen.

“Para una corporacion sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus segmentos
donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos
sean altos, pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos”. (PORTER, 2008)

2.2.2. Plan de negocio

“El plan de negocios es una herramienta de comunicacidon escrita que tiene
esencialmente dos funciones: una que se puede llamar administrativa o interna y otra que es

conocida como financiera o externa” (KAREN WEINBERGER VILLARAN, 2009)
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Desde el punto de vista interno, el plan de negocios sirve para:

e Conocer en detalle el entorno en el cual se desarrollaran las actividades de la
empresa.

e Precisar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y
debilidades de la empresa.

e Estar atentos a los cambios que pudieran representar una amenaza para la
empresa y asi anticiparse a cualquier contingencia que disminuiria la
probabilidad de éxito de la empresa.

e Dar a conocer cdmo se organizaran los recursos de la empresa en funcidn a los
objetivos y la vision del empresario.

e Atraer a las personas que se requieran para el equipo empresarial y el equipo

ejecutivo.

2.2.3. Planificacidn estratégica

Se define como el proceso de mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos y
recursos de la compafiia y las cambiantes oportunidades del mercado, con el fin de modelar y
reestructurar las dreas de negocio y producto de la compafiia de forma que den beneficios y
crecimientos satisfactorios. En este sentido, la esencia de la planificacion estratégica reside en
la identificacion de las oportunidades y amenazas actuales que la empresa encuentra en su
entorno, las cuales, al combinarlas con las fortalezas y debilidades de la empresa, proveen a la
compaiiia de bases para definir a donde se quiere llegar en el futuro. (Monferrer Tirado Diego,

2013, pag. 29)

2.2.4. MILTON FRIEDMAN Y EL MERCADO

Para Friedman, el mercado es de hecho el medio mas eficiente, del que disponemos
para la asignacion de recursos, para elevar el nivel de vida de las personas, y a su vez fomenta
la seleccion, diversidad y bienestar, con el fin de asegurar la libertad. También se considera al
mercado como un medio para atraer a todos a cooperar con la produccion, llegando a
satisfacer las necesidades ajenas. Asi mismo, el mercado, es considerado un gran transmisor

de informacién, destacado principalmente sobre el nivel de los precios.
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En su teoria, Friedman indica que; el libre mercado y sus fuerzas ocultas e
invisibles han sido y seran, garantia del progreso y la libertad. Oponiéndose radicalmente a la
teoria keynesiana que ve en el libre juego del mercado las condiciones propicias para la

generacion de las crisis econémicas y algunos de los males del sistema.

Friedman y el resto de los economistas neoclasicos monetaristas hacen un gran énfasis
en el mecanismo de precios como instrumentos de regulacién econdmica.
Segun Friedman; los precios cumplen tres funciones bdasicas:
e Transmitir informacién.
e Incentivar.

e Distribucidn de la renta.

En el tercer aspecto va en contra de la participacion estatal y promueve la defensa de la
rentabilidad que cada persona obtiene, fruto de su trabajo. Indica que la renta generada por
las personas en el mercado se establece mediante la diferencia que existe entre los ingresos
generados de la venta de bienes y servicios y el costo de la produccién de dichos bienes y
servicios. Con esto queda establecido que la mayoria de negocios y empresas solo alcanzan
rentabilidad cuando el ingreso generado en ventas es mayor que el costo de produccién de los

mismos.

En su teoria, Friedman indica que; el libre mercado y sus fuerzas ocultas e
invisibles han sido y seran, garantia del progreso y la libertad. Oponiéndose radicalmente a la
teoria keynesiana que ve en el libre juego del mercado las condiciones propicias para la

generacidn de las crisis econdmicas y algunos de los males del sistema.

2.2.5. La credibilidad y el apoyo son fundamentales

Otro de los aspectos esenciales para el crecimiento del mercado ferretero es la
credibilidad y confianza con la que se maneja la relacidon entre proveedores, ferreterias y
usuarios finales. Los representantes de Grupo Espinoza y de Unifer, coinciden en que jamas se
debe engaiar a los clientes, porque hacerlo tendria un efecto muy negativo para la imagen del

negocio.

Ademas, es importante ofrecerles un buen servicio a los clientes, para orientarlos y

ayudarlos a elegir lo que mejor se ajuste a sus necesidades y capacidad de compra. “Los
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clientes en ocasiones requieren plazos un poco mas extensos para cancelar sus deudas con los
proveedores. Teniendo en cuenta esto, el Grupo Espinoza ha brindado créditos a dichos
emprendedores, y como resultado, se ha fortalecido nuestro vinculo con ellos. Mas alla de una
relacion cliente — proveedor, puedo asegurar que somos socios estratégicos y amigos”, indica

Espinoza. (REVISTA EL OFICIAL, 2013)

2.2.6. Comercio en la calle Portete

El inventario comercial de la calle Portete, al sur, es amplio: hay 350 locales, entre ellos
37 despensas, 19 ferreterias, 14 farmacias, 12 peluquerias, 18 bazares, 10 pastelerias, tres
hoteles, cuatro ciber, dos salsotecas, 15 oficinas de telefonia mdvil y demds. La extensién de la

zona para el comercio comprende 29 calles.

Alli viven mds de 500.000 personas. Portete antes era considerado un sector de alta
peligrosidad. Y su revitalizacién se dio tras el plan de regeneracion urbana del Municipio, que
mejord las aceras y parterres de siete cuadras, desde la 11 y Portete hasta la 23, en la primera
etapa. La segunda corresponde desde la 23 hasta la 40. Uno de los efectos fue la rentabilidad:

un local de ocho por tres m? cuesta $ 200 el arriendo. Antes, $ 80. (EL UNIVERSO, 2009)

La fidelizacién es una forma de asegurar ventas, especialmente en tiempos dificiles y
cuando la competencia es feroz, por eso fidelizar se ha convertido en una mision ineludible
para cualquier empresa. Los clientes eligen un producto o servicio porque les satisface una
necesidad, pero en un mundo globalizado y competitivo no es suficiente ser efectivo en la
satisfacciéon de necesidades, sino que la empresa debe ir mas alld y superar las expectativas de

sus clientes. (Campafia Mora, Elvia Cristina, 2011

2.3. MARCO CONCEPTUAL

ECONOMIA. _ segun Karl Marx, la economia es la disciplina cientifica que analiza las
relaciones de produccion que se dan en el seno de la sociedad. Basandose en el materialismo
histérico, Marx estudia el concepto del valor-trabajo que postula que el valor tiene su origen

objetivo segun la cantidad de trabajo necesaria para obtener un bien. (Ecofinanzas, 2016)

15



RENTABILIDAD. _ La rentabilidad es el beneficio renta expresado en términos
relativos o porcentuales respecto a alguna otra magnitud econdmica como el capital total
invertido o los fondos propios. Frente a los conceptos de renta o beneficio que se expresan en
términos absolutos, esto es, en unidades monetarias, el de rentabilidad se expresa en

términos porcentuales. (Galvez, 2016)

COMPETENCIA ECONOMICA. _ significa rivalidad entre empresas que participan en un
mercado aplicando sus mejores estrategias de manera que pueden minimizar sus costos,

maximizar sus ganancias y asi mantenerse activas e innovadoras. (Torres, 2016)

EMPRESA. _ Una empresa es una unidad productiva dedicada y agrupada para

desarrollar una actividad econémica y tienen animo de lucro. (Debitoor, 2017)

GESTION. - La gestidn se apoya y funciona a través de personas, por lo general equipos
de trabajo, para poder lograr resultados. Con frecuencia se promocionan en la empresa a
trabajadores competentes para asumir cargos de responsabilidad, pero si no se les recicla,
seguiran trabajando como siempre. No se percatan que han pasado a una tarea distinta y
pretenden aplicar las mismas recetas que antafio. Un ejemplo claro son los vendedores, que
son promocionados a Jefes de Venta. Fracasara en su nuevo puesto a menos que asuma
nuevas actitudes y adquiriera la formacién adecuada. En su antiguo puesto de vendedor sus
responsabilidades eran: Alcanzar el volumen de ventas que se le habia fijado. Organizar su
propio tiempo con criterios personales para poder establecer contacto con el mayor nimero
posible de clientes. Identificar a los clientes importantes que podria necesitar la empresa.
Registrar sus visitas y pasar la informacion a su inmediato superior (Pedro Rubio Dominguez,

2000)

PLANIFICACION ESTRATEGICA. - La planificacién estratégica puede reforzar las
estructuras tanto funcionales como econdmicas de una organizacion empresarial. En términos
practicos, podriamos decir que potencia la direccién de la empresa, y sin ella, la misma se
moveria como una barca sin vela. Una correcta planificacién estratégica, propicia el ambito
idéneo en el que se pueden tomar las decisiones tacticas u operacionales. Asi lograremos un

alto nivel de consistencia o de certeza, lo que llevara a mejorar las relaciones entre el personal
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directivo responsable de la gestion. Cuando existe la cohesion entre las personas, saben de

antemano donde son capaces de llegar. (Pedro Rubio Dominguez, 2000)

LA COMPETITIVIDAD. - Las empresas sobreviven y son exitosas si son competitivas:
con dificultad se encontrara a algun investigador que no esté de acuerdo con esta afirmacién.
El aporte econdmico en el analisis es indiscutible, pues en un mundo competido, en donde se
mezclan empresas en competencia perfecta, junto con monopolios y oligopolios, todas tienen
que lograr la mayor produccién con los recursos que tengan a su disposicidon o, si se quiere
enfocar la competitividad desde los éptimos posibles, tienen que saber que no se puede ir mas
alla de los factores de produccidn con los que se cuenta; en otras circunstancias, las empresas

mueren. (Lopez Lopez, Cabrera Martinez, & Ramirez Méndez, 2011)

MISION DE LA EMPRESA. - La misién de una empresa es su razén de ser; es el
propdsito o motivo por el cual existe y, por tanto, da sentido y guia sus actividades. La misién
debe contener y manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo, por
ejemplo: Atencion (orientacion al cliente). Alta calidad en sus productos y/o servicios.
Mantener una filosofia de mejoramiento continuo. Innovacion y/o distingos competitivos, que
le den a sus productos y servicios especificaciones que atraigan y mantengan al cliente (larga

duracidn, garantia, sencillez de uso). (Rafael Alcaraz Rodriguez, 2011)

MANEJO DE INVENTARIOS. - El inventario es la cantidad de materiales que se
encuentran en la empresa, ya sea materia prima, producto en proceso o producto terminado.
El objetivo del control de inventarios es, por un lado, mantener una cantidad éptima de
materiales para que estén disponibles en cualquier momento y que, de esta forma, el proceso
productivo no se vea afectado por escasez de materia prima y, por otro, que no se perjudique
econdmicamente a la empresa por exceso de inventario, ya que a una sobrexistencia
corresponde una mayor cantidad de capital improductivo. Para lograr este objetivo, es
necesario establecer una cantidad minima de inventario, antes de volver a comprar. A esa

cantidad se le llama punto de reorden (Rafael Alcaraz Rodriguez, 2011)
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CALIDAD. - Es la medida de la dimensidn en que una cosa o experiencia satisface una
necesidad, soluciona un problema o agrega valor para alguien. Las cosas tangibles pueden ser
comparadas entre si para observar su proximidad al ideal o standard, pero tratdndose de
servicio y de las diferentes percepciones de los clientes, la mayor calidad no la dard el apego a
un standard, sino la superacion de las expectativas que cada cliente tenga de lo recibido.

(Daniel Tigani, 2014)

SERVICIO. - Es cualquier trabajo hecho por una persona en beneficio de otra. Esta
definicion nos hace claro que quienes de alguna manera estan dependiendo de nuestro
trabajo, son nuestros clientes sin importar si estan de éste u otro lado del mostrador. Esto es
lo que alimenta el concepto de cliente interno y aquellas personas que no estan sirviendo a los

clientes en forma directa, deben servir a los que si lo hacen. (Daniel Tigani, 2014)

2.4. MARCO LEGAL

2.4.1. CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR 2008

Art. 284.- La politica econdmica tendra los siguientes objetivos:
1. Asegurar una adecuada distribucién del ingreso y de la riqueza nacional.
2. Incentivar la produccién nacional, la productividad y competitividad sistémicas, la
acumulacidn del conocimiento cientifico y tecnolégico, la insercion estratégica en la economia
mundial y las actividades productivas complementarias en la integracion regional.
3. Asegurar la soberania alimentaria y energética.
4. Promocionar la incorporacién del valor agregado con mdxima eficiencia, dentro de los
limites biofisicos de la naturaleza y el respeto a la vida y a las culturas.
5. Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional, la integracion
entre regiones, en el campo, entre el campo y la ciudad, en lo econémico, social y cultural.
6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con respeto a los derechos
laborales.
7. Mantener la estabilidad econémica, entendida como el maximo nivel de produccién y
empleo sostenibles en el tiempo.
8. Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios en mercados
transparentes y eficientes.

9. Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable.

18



Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccién en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas,
asociativas, familiares, domésticas, auténomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de produccidon que aseguren el buen vivir de la
poblacién y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza;
alentard la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una activa participacion
del Ecuador en el contexto internacional. (CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR ,
2008)

2.4.2. CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES

Art. 1.- Ambito. - Se rigen por la presente normativa todas las personas naturales y
juridicas y demas formas asociativas que desarrollen una actividad productiva, en cualquier
parte del territorio nacional.

El dmbito de esta normativa abarcarad en su aplicacién el proceso productivo en su
conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de produccién, la transformacion
productiva, la distribucién y el intercambio comercial, el consumo, el aprovechamiento de las
externalidades positivas y politicas que desincentiven las externalidades negativas.

Asi también impulsara toda la actividad productiva a nivel nacional, en todos sus
niveles de desarrollo y a los actores de la economia popular y solidaria; asi como la produccién
de bienes y servicios realizada por las diversas formas de organizacién de la produccién en la
economia, reconocidas en la Constitucidon de la Republica. De igual manera, se regira por los
principios que permitan una articulacién internacional estratégica, a través de la politica
comercial, incluyendo sus instrumentos de aplicacidon y aquellos que facilitan el comercio

exterior, a través de un régimen aduanero moderno transparente y eficiente.

Art. 2.- Actividad Productiva. - Se considerara actividad productiva al proceso mediante
el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos, socialmente
necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo actividades comerciales y otras que

generen valor agregado.

Art. 3.- Objeto. - El presente Cédigo tiene por objeto regular el proceso productivo en

las etapas de produccidn, distribucion, intercambio, comercio, consumo, manejo de
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externalidades e inversiones productivas orientadas a la realizacion del Buen Vivir. Esta
normativa busca también generar y consolidar las regulaciones que potencien, impulsen e
incentiven la produccién de mayor valor agregado, que establezcan las condiciones para
incrementar productividad y promuevan la transformacion de la matriz productiva, facilitando
la aplicacion de instrumentos de desarrollo productivo, que permitan generar empleo de
calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, ecoeficiente y sostenible con el cuidado de la

naturaleza.

Art. 4.- Fines. - La presente legislacién tiene, como principales, los siguientes fines:
a. Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor valor agregado, potenciadora
de servicios, basada en el conocimiento y la innovacidn; asi como ambientalmente sostenible y
ecoeficiente;
b. Democratizar el acceso a los factores de produccién, con especial énfasis en las micro,
pequeias y medianas empresas, asi como de los actores de la economia popular y solidaria;
c. Fomentar la produccién nacional, comercio y consumo sustentable de bienes y servicios, con
responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializacién y uso de tecnologias
ambientalmente limpias y de energias alternativas;
d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas las formas de
trabajo y cumplan con los derechos laborales;
e. Generar un sistema integral para la innovacion y el emprendimiento, para que la ciencia y
tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para contribuir a la construccién de
una sociedad de propietarios, productores y emprendedores;
f. Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacién a acceder, usar y disfrutar de bienes y
servicios en condiciones de equidad, 6ptima calidad y en armonia con la naturaleza;
g. Incentivar y regular todas las formas de inversion privada en actividades productivas y de
servicios, socialmente deseables y ambientalmente aceptables;
h. Regular la inversién productiva en sectores estratégicos de la economia, de acuerdo al Plan
Nacional de Desarrollo;
i. Promocionar la capacitacion técnica y profesional basada en competencias laborales y
ciudadanas, que permita que los resultados de la transformacién sean apropiados por todos;
j. Fortalecer el control estatal para asegurar que las actividades productivas no sean afectadas
por practicas de abuso del poder del mercado, como practicas monopdlicas, oligopdlicas y en
general, las que afecten el funcionamiento de los mercados;
k. Promover el desarrollo productivo del pais mediante un enfoque de competitividad

sistémica, con una vision integral que incluya el desarrollo territorial y que articule en forma
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coordinada los objetivos de caracter macroecondmico, los principios y patrones basicos del
desarrollo de la sociedad; las acciones de los productores y empresas; y el entorno juridico -
institucional;

I. Impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo econémico;

m. Establecer los principios e instrumentos fundamentales de la articulacidn internacional de
la politica comercial de Ecuador;

n. Potenciar la sustitucion estratégica de importaciones;

o. Fomentar y diversificar las exportaciones;

p. Facilitar las operaciones de comercio exterior;

g. Promover las actividades de la economia popular, solidaria y comunitaria, asi como la
insercidn y promocion de su oferta productiva estratégicamente en el mundo, de conformidad
con la Constitucion y la ley;

r. Incorporar como un elemento transversal en todas las politicas productivas, el

enfoque de género y de inclusién econdmica de las actividades productivas de pueblos y
nacionalidades;

s. Impulsar los mecanismos que posibiliten un comercio justo y un mercado transparente; vy,

t. Fomentar y apoyar la investigaciéon industrial y cientifica, asi como la innovacién y

transferencia tecnoldgica. (COPCI, 2010)

2.4.3. PLAN NACIONAL DEL BUEN VIVIR

El Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017 (PNBV), constituye una lista de objetivos
impulsados por el Gobierno Nacional para mejorar la calidad de vida, la economia, y politica
del pais. Uno de los nuevos objetivos propuestos por el plan es impulsar la transformacion de
la Matriz Productiva Nacional, es decir, la forma por la cual se pueda generar un mayor valor
agregado en la produccion del pais, intentando superar el modelo existente de extraccion y
explotacién de los recursos naturales y la exportacion de productos agricolas, e importacién de

productos elaborados

Se concluye que, en el pais, se estan generando politicas publicas que favorezcan la
creacion de empresas, basados en reduccidn de tiempo y costos para empresarios, lo que debe
favorecer al crecimiento del Ecuador, dada la aplicacion de Plan Nacional del Buen Vivir.
Hasta el aflo 2014 el tiempo necesario de creaciéon de empresas es de 56 dias, se espera en el

periodo 2015-2017 cumplir con la meta de 12 dias, en funcién de las decisiones que tome el
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gobierno en este tema, por ejemplo, la aprobacién de crear de empresas personales en cuatro

dias.

La mayor parte de los costos, vienen asociados a la elaboracidn de minutas y la
notarizacién de los documentos, ademas se incluye los costos de publicacidn en un diario local,
los precios de la elaboracion de facturas y las tasas municipales, reducir estos requisitos o
incluso poder llegar a eliminarlos seria una buena opcién para el pais, ya que ayudaria a tener
costos de apertura de negocios que estén al nivel de las economias altamente competitivas y
que faciliten la creacion de las empresas.
Entre las recomendaciones, que se plantean en este escrito, se encuentran el eliminar
requisitos burocraticos anticuados e innecesarios que entorpecen a empresarios. La
Superintendencia de Compaiiias esta jugando un papel fundamental, con la implementacién
del sistema electrdnico, para poder reducir los costos. Uno de los requisitos que juega en
contra y que consume mas tiempo es la espera de hasta 29 dias para la inspeccién municipal,
por lo que se sugiere buscar la forma de agilizarlo.
Otorgar un permiso temporal, y luego realizar inspecciones por parte de entes
gubernamentales, para luego entregar un permiso de operacidn permanente, es una de las
opciones favorables aplicada por la economia brasilera y que se esta poniendo en practica

como uno de los factores positivos en el Ecuador. (PNBV, 2013)
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CAPITULO IlI

MARCO METODOLOGICO

3.1. TIPOS DE INVESTIGACION

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacidn se ha realizado un estudio de
campo, recopilando informacién que nos permita saber con precisiéon los niveles de
conocimientos sobre la administracién y gestién de negocios de las micro y pequefas
ferreterias ubicadas en la ciudad de Guayaquil parroquia Febres Cordero av. Portete de Tarqui,
mediante la aplicaciéon del método empirico basado en entrevistas y encuestas: por lo cual se
logré determinar que la mayoria de los negocios carecen de los recursos necesarios de
cardcter financiero y de inversidn, que contribuyan al mejoramiento de la competitividad en el

mercado, lo que traeria como consecuencia el cierre de los mismos

Es exploratoria debido a que nos permiti6 determinar el mejor disefio de la

investigacion, el método de recogida de datos y la seleccién de temas.

Es de Campo ya que esta investigacion se la realizd mediante el estudio de la situacion
actual de las ferreterias ubicadas en la ciudad de Guayaquil parroquia Febres Cordero av.
Portete de Tarqui, donde gracias a la colaboracion de los duefos y administradores, se obtuvo
la informacién necesaria de la encuesta realizada para analizar todos los factores que inciden
en la baja competitividad de las mismas en el mercado, y llegar a conclusiones que de manera
directa aportaran a este estudio con el fin de determinar la inversidon necesaria que requieren

este tipo de negocios para lograr un crecimiento econémico.

3.2. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion se basa en un enfoque de cardcter mixto ya que se ha
aplicado tanto informacién cualitativa como cuantitativa. Se aplicé el enfoque cuantitativo
debido a que se realizé la recoleccidon de datos mediante encuestas que determinaron los
niveles de conocimiento sobre planes de inversién de las ferreterias en estudio. Dicha
informacidon obtenida se analizarda mediante los medios estadisticos necesarios para

determinar posibles soluciones al problema objeto de estudio.

Es cualitativo debido a que permitird alcanzar el objetivo planteado anteriormente
para determinar las cualidades del fendmeno que se estudia, en este caso se utilizan pequenas

muestras poblacionales.
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Este enfoque: “estudia la realidad en su contexto natural y como sucede, sacando e
interpretando fenédmenos de acuerdo con las personas implicadas. Utiliza variedad de
instrumentos para recoger informacién como las entrevistas, imdgenes, observaciones,
historias de vida, en los que se describen las rutinas y las situaciones problematicas, asi como

los significados en la vida de los participantes”. (Blasco y Pérez, 2007)

El objetivo de nuestra investigacién se basa en contribuir a mejorar la gestion
empresarial actual del sector econédmico en estudio lo que permitiria un incremento de la
rentabilidad econdmica de las ferreterias mediante el uso de herramientas, ideas de
emprendimiento y estrategias de mercado que servirdn de apoyo al crecimiento econémico de

sus actividades comerciales.
Para esta indagacion se debe tomar en cuenta:

e Establecer las preguntas que se realizaran a los diferentes actores de la actividad
econdmica que se estudia, con el fin que se logre obtener los datos mas
relevantes.

e Determinar que instrumento es el mds conveniente utilizar para el manejo del
analisis de los datos.

e Cuantificar la muestra y su volumen para el andlisis respectivo, tomando en cuenta
el sector objeto de estudio donde se realiza la investigacion.

e Presentar los resultados de una manera entendible y con gréficos.

3.3. METODOS, TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION

Método de Campo

Para este estudio se realizardn las respectivas visitas al sector y se dialogara de manera
directa y precisa con los duenos, empleados y clientes de las diferentes ferreterias de la av.

Portete de Tarqui.

Método Empirico Analitico

Aplicamos dicho método debido a que un andlisis de situacidn nos permitira conocer la
realidad econémica y diaria en que realizan sus actividades comerciales las diferentes

ferreterias del sector en estudio.
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Método Estadistico

Luego de recolectar los datos respectivos y especificos del presente estudio, serdn
analizados con el objetivo de presentarlos de manera numérica y en porcentajes y asi,
poder entender las relaciones existentes entre las variables que se estudian y poder

determinar una solucidn al problema objeto de estudio.

Encuestas

Segun Naresh K. Malhotra, las encuestas son entrevistas con un gran numero de
personas utilizando un cuestionario predisefiado. Segun el mencionado autor, el método de
encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los encuestados y que esta

disenado para obtener informacion especifica. (ANEXO # 1)

Dicha encuesta se la realizard a las personas que laboran en las ferreterias y a sus
clientes mads frecuentes, la cual tendra un cuestionario de once preguntas respectivamente
qgue nos ayudardn a llegar a tener una mejor visién y conocimiento de la realidad actual del

sector en estudio.

Entrevistas

Las entrevistas serdn dirigidas especificamente a los duefios o administradores de las
ferreterias. Segun varios autores la entrevista es la técnica con la cual el investigador pretende
obtener informacién de una forma oral y personalizada. La informacién versara entorno a
acontecimientos vividos y aspectos subjetivos de la persona tales como creencias, actitudes,

opiniones o valores en relacién con la situacion que se esta estudiando. (ANEXO # 2)

3.4. POBLACION Y MUESTRA

3.4.1. POBLACION:

El universo de la investigacién esta compuesto por clientes frecuentes de las
ferreterias del sector av. Portete de Tarqui de la Parroquia Febres Cordero de la ciudad de

Guayaquil, desde la calle Federico Godwing (11) hasta la calle 38. Guayaquil tiene una
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poblacién aproximada de 2°350.915 habitantes segun el censo del afio 2010. La parroquia

Febres cordero por su lado tiene 343.836 habitantes segiin el mismo censo. (INEC, 2010)

3.4.2. MUESTRA:

Se establecera una poblacién finita, con un muestreo aleatorio estratificado con el fin
de separar la poblacion total de la poblacién estudiada en la investigacidn, en este caso los

clientes.

Poblacién: 343.836 habitantes compuesto por nifios, nifias, jévenes y adultos, de la cual en
el lugar indicado de la investigacion 23 personas se dedican al trabajo en las ferreterias, ahora
procederemos a realizar el ajuste de la férmula de muestreo de poblacién finita, con el fin de

constatar que el resultado que se obtenga servira de referencia a lo antes mencionado.

Z2xN*p=*q
n_ez*(N—1)+ZZ*p*q

Dénde:
n=Tamafo de la muestra =X
N= Tamafio de la poblacién = 343.836
E= Error admisible = 0.5%
p= Posibilidad de que ocurra el evento= 0.95%
g= Posibilidad de que no ocurra el evento= 0.05%

z= Nivel de confianza donde el valor de Z= 1.96 = 95%
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_ (1,96)2 * (343836) * (0,95) * (0,05)
= (0,05)2 « (343836 — 1) + (1,96)2 * (0,95) * (0,05)

6274182
"= 15685
n = 400,01

3.4.3. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

3.4.3.1. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION:

La informacién obtenida mediante las encuestas que se aplicaron a la muestra del
universo se ha tabulado en forma manual realizando el conteo total de los datos obtenidos
establecidos en las diferentes alternativas de respuestas que se presentaron. Desarrollamos
cuadros de doble entrada en los que se establecieron las alternativas y las frecuencias. Las
cifras recabadas han sido presentadas en porcentajes con el fin de hacer mas facil su

interpretaciéon y asi comprender la informacion.

3.4.3.2. RESULTADOS

Las cifras, sus resultados y su representacion en graficos estadisticos correspondientes,
se la realizd para las 11 preguntas establecidas en la encuesta que se realizé a 400 clientes
frecuentes y aledafios a las micro y pequefias ferreterias de la ciudad de Guayaquil zona 8,
Parroquia Febres Cordero av. Portete desde la 11 a la 38 ava; cuya muestra resultd de la
aplicacion de la férmula correspondiente, presentada anteriormente. Cabe recalcar que las
encuestas también fueron aplicadas a personas residentes y cercanas al sitio objeto de
estudio, es asi, como al final un 75% de hombres y un 25% de mujeres, aportaron con su

apreciacion y opinién referente a las preguntas establecidas.
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3.5. VARIABLES Y SU OPERACIONALIDAD

Hipotesis General:

“El disefio de un plan de negocios, influira de manera directa y eficaz en las actividades
econdmicas de las ferreterias, entonces se logrard una mayor eficiencia en la gestidon del

negocio e incremento de la rentabilidad del sector privado ferretero”.
Variable Independiente: Disefio de un Plan de Negocios.

Variable Dependiente: Mayor Eficiencia en la gestién del negocio e incremento de la

rentabilidad.
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Hipétesis Variable Definicién Dimensiones Indicadores items Instrumentos
Plan de | Es un documento | Socioecondémico. Econdmico ¢Qué plan de negocios es Encuestas
Negocios. escrito que define | Tipos de planes de | Social mas aceptable para llevar
con claridad los | negocios. Productivo a cabo en el sector?
objetivos de un
negocio y describe
los métodos que se
“El disefio de un plan de van a emplear para
negocios, influira de manera alcanzar dichos
directa y eficaz en las objetivos.
actividades econdmicas de las | Gestidn de | Capacidad de | Estrategias de | Estrategias éCuales son las estrategias Encuestas
ferreterias, entonces se lograra | negocios y | manejar un | Gestion Métodos mas utilizadas para lograr
una mayor eficiencia en la rentabilidad. negocio o empresa | empresarial. Técnicas una excelente gestion
gestion del negocio e con el objetivo Procedimientos | empresarial e incrementar
incremento de la rentabilidad maximo de generar | Estrategias de la rentabilidad?
del sector privado ferretero”. ganancias. Mercado.
Estrategias de
Marketing.
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3.6. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS:
Pregunta #1

éCon qué frecuencia realiza usted compras en las ferreterias de su sector?

Tabla 1: Frecuencia con qué compran los clientes

Frecuencia Valor Absoluto Valor Relativo %
Diario 178 44,50
Semanal 122 30,50
Mensual 100 25,00
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Figura 1: Frecuencia con qué compran los clientes.

Mensual
25% Diario
44%
Semanal"
31%
= Diario Semanal Mensual

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Anadlisis e interpretacion:

Al ser la av. Portete de Tarqui, una de las principales de la Parroquia Febres Cordero, es
una de las mds comerciales también, lo que se ve reflejado en que un 44%
aproximadamente de los encuestados realicen sus compras en las ferreterias del
sector diariamente, asi mismo un 31% establecié que realizan sus compras
semanalmente. Sélo un 25% de los encuestados indicd que van a una ferreteria cada
mes, expresando ademas que lo hacen por los meses de noviembre o diciembre con el
fin de remodelar sus hogares preparandose para las fiestas de la temporada, estos
datos son aleatorios debido a que se entabld una conversacién con los encuestados y

el porqué de sus respuestas.

30



Pregunta # 2
Por favor, indiquenos el grado de satisfaccion general con el stock de productos que
ofrecen la mayoria de ferreterias de este sector

Tabla 2: Grado de satisfaccion de los clientes.

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo %
Completamente Satisfecho 35 8,75
Satisfecho 87 21,75
Insatisfecho 278 69,50
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Figura 2: Grado de satisfaccion de los clientes

Completamente
Satisfecho

0,
Satisfecho

22%

Insatisfecho
69%

= Completamente Satisfecho = Satisfecho = Insatisfecho

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los Autores

Andlisis e interpretacion:

Respecto al grado o nivel de satisfaccidn sobre el stock de los productos que ofertan
las ferreterias a los clientes, el 69% aproximadamente se siente insatisfecho con la
oferta de productos, por lo que es pertinente mejorar este aspecto con el fin de que la
demanda crezca. Un 22% estan satisfechos con la oferta que brindan las ferreterias del
sector. Un 9% por su lado se siente completamente satisfecho a la hora de comprar un
producto. Con estos resultados se establece que es necesario que la mayoria de las

ferreterias del sector opten por mejorar el stock de sus productos.




Pregunta # 3
En comparacion con las ferreterias del centro, las de su sector (av. Portete) son...

Tabla 3: Grado de comparacion de las Ferreterias.

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo %
Mucho mejor 38 9,50
Mas o menos igual 130 32,50
Algo peor 192 48,00
No sé 40 10,00
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Figura 3:
Grado de

No sé Mucho mejor
10%

9%

P

Mds o menos
igual

33%
Algo peor

48%

= Mucho mejor = M4ds o menos igual Algo peor No sé

comparacion de las Ferreterias.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Anadlisis e interpretacion:

Las ferreterias del sector respecto a las del centro en un nivel elevado son algo peor
segun, la apreciacion del 48% de los encuestados. Un 32% aproximadamente cree que
son mas o menos iguales. Un 10% aproximadamente creen que son mucho mejor
debido a que en este aspecto influye mucho la cercania de las mismas a los lugares de
residencia de las personas y poder encontrar los productos basicos; el 10% restante no

sabe la diferencia ya que nunca han comprado productos de ferreteria en el centro.
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Pregunta # 4: Para usted, antes de adquirir un producto, ¢Cual de estos factores es el

mas importante?

Tabla 4: Factores importantes en los productos

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo %
Marca 110 27,50
Garantia 929 24,75
Precio 171 42,75
Procedencia 20 5,00
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Figura 4: Factores importantes en los productos
Procedencia

5% Marca
27%

25%

Precio
43%

= Marca = Garantia = Precio Procedencia

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Andlisis e interpretacion:

El nivel de precios en un 43% ocupa el primer lugar respecto a los factores de
importancia en la compra o adquisicion de productos, ya que aqui se cumple la ley de
la demanda, la que indica que a menores niveles de precios mayor sera la demanda, la
marca del producto obtuvo un 27%, frente a un cercano 25% que establece que la
garantia es importante a la hora de comprar, y sélo el 5% cree necesario y de

importancia la procedencia de los productos.
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Pregunta # 5: Califique el nivel de importancia que tiene para usted, la asesoria del

personal o dueio de la ferreteria, en la compra de productos.

Tabla 5: Importancia de la asesoria a la hora de comprar

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo %
Muy importante 180 45,00
Importante 153 38,25
Normal 50 12,50
Poco importante 17 4,25
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Figura 5: Importancia de la asesoria a la hora de comprar

Poco
Importa
%

Importante .
38%
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Normal
13%

Muy
Importante
45%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Andlisis e interpretacion:

Respecto a lo importante que es para los clientes una excelente asesoria a la hora de
comprar nuevos productos, un 45% cree que es muy importante esta asesoria, lo cual
permitiria a los clientes llevarse una buena impresion del lugar donde compran, asi
mismo un 38% de los encuestados cree que es solamente importante y que no
trasciende debido a que las ferreterias del sector sélo ofrecen lo elemental a la hora de
comprar, un 13% cree que es normal y el 4% cree por su parte que este tipo de

asesorias en las ferreterias del sector son poco importante.




Pregunta # 6
Califique el nivel de importancia que tiene para usted, la calidad del servicio que se

debe ofrecer en las ferreterias de su sector (av. Portete).

Tabla 6: Importancia de la calidad del servicio a la hora de comprar

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo %
Muy importante 210 52,50
Importante 92 23,00
Normal 70 17,50
Poco importante 28 7,00
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Figura 6: Importancia de la calidad del servicio a la hora de comprar

Poco
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Muy
portante
52%

Normal 7%
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Importante
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= Muy Importante = Importante = Normal Poco Importante

Elaborado por: Los Autores

Andlisis e interpretacion:

Un 52% cree que es muy importante la calidad del servicio, ésta caracteristica de las
ferreterias es indispensable ya que les otorgaria mejoramiento en aspectos
econdmicos y en acaparamiento de mercado, creando una competencia perfecta entre
las mismas, ya que un cliente satisfecho es un cliente contento, alegaron algunos. El
23% cree que es importante frente a un 18% que lo ve normal, el 7% respondié que la
calidad del servicio es poco importante para ellos, aunque existirian otros factores que

si les llamaria la atencion.




Pregunta # 7

Recomendaria a otras personas que realicen sus compras en las ferreterias de la Av.

Portete.
Tabla 7: Recomendacion de las Ferreterias del Sector
Respuesta Valor Absoluto Valor Relativo %
si 92 23,00
NO 308 77,00
Total 400 100,00%
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los Autores
Figura 7: Recomendacion de las Ferreterias del Sector
Fuente:

Si

=Si = NO

Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Andlisis e interpretacion:

El 23% de los encuestados resaltd la importancia que tiene recomendar un negocio a
otras personas, es por eso que ellos afirmaron que si, debido a la influencia de muchos
factores recomendarian las ferreterias del sector a otras personas para que realicen
sus compras en las mismas, a su vez un 77% respondid con un no rotundo, cada quién

establecid el porqué de sus respuestas.
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En la pregunta planteada se ofrecieron dos opciones, la minoria de los encuestados
afirmaban en repetidas ocasiones que las ferreterias eran cercanas a su lugar de
residencia por lo que en su opinidn si las recomendaria como lugares donde se pueden
obtener las herramientas y productos necesarios y esenciales respecto a las
necesidades de la mayoria del sector, asi mismo, afirmaban que los precios eran
madicos, pero un porcentaje mayor de clientes aseguraban que no recomendarian las
ferreterias de la zona debido a la falta de profesionalismo a la hora de atenderlos, y a
Su vez en ocasiones no se encuentran los productos necesarios para satisfacer una
demanda minima. Por lo cual llegamos a la conclusién que este tipo de ferreterias
deberian especializarse un poco mas en cuanto a mejorar la atencion a los clientes y de
vez en cuando mejorar la mercaderia o existencias disponibles de las mismas, tratando
de innovar a la hora de vender sus productos, por otro lado, la zona en estudio es
altamente comercial, por lo cual las personas encuentran cercanos los locales y

resaltan esa cualidad, como un beneficio para las mismas.

Pregunta # 8
Escriba tres productos que por lo general adquiere en las ferreterias del sector.

Debido a la gama de productos que los clientes solicitan de las ferreterias del sector, al
terminar la encuesta decidimos establecer los mismos en tres grupos diferenciados por

su uso y aplicacion, estos son: Herramientas, articulos para decoracién y construccién;

y otros.
Tabla 8: Productos con mas frecuencia de compra
Clasificacion Valor Absoluto Valor Relativo %
Herramientas 68 17,00
Articulos para decoracién y construccion 262 65,50
Otros 70 17,50
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores
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Figura 8: Productos con mas frecuencia de compra

Otros Herramientas
18% 17%
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= Herramientas = Articulos para decoracidn y construccion = Otros

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Andlisis e interpretacion:

Se puede notar que la mayoria de personas encuestadas adquieren en un 65%
aproximadamente productos que tienen que ver con la decoracién de sus hogares y asi
también, enfocados a la construccién, el 17% se enfoca en la mayoria de veces
comprar herramientas, tales como flexémetros, llaves de todas las medidas entre
otras, este porcentaje pertenece en su totalidad a la mayoria de hombres que fueron
encuestados. El 18% aproximadamente de los mismos encuestados adquieren otro
tipo de productos que apoyan a los principales productos, tales como el diluyente y el
pegamento. Por ende, este tipo de ferreterias debe enfocarse en obtener en su
mayoria articulos para la decoracidn del hogar y para la construccién, asegurando al

cliente que los mismos son de calidad y de buena procedencia.



Pregunta #9

Califique el nivel de importancia que tiene para usted, una buena exhibicién de los

productos que se ofertan en las ferreterias de su sector.

Tabla 9: Importancia de una buena exhibicién de los productos a la hora de comprar

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo %
Muy importante 238 59,50
Importante 90 22,50
Normal 49 12,25
Poco importante 23 5,75
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Figura 9: Importancia de una buena exhibicion de los productos a la hora de comprar
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores
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Andlisis e interpretacion:

Los resultados encontrados en esta pregunta, establecen en un alto porcentaje la
importancia de una buena exhibicion de los productos en las ferreterias con un 59% de
apoyo, las personas creen que es muy importante que exista una buena exhibicidn de
oferta, mejorar las perchas o estantes donde reposan las herramientas o materiales
varios, con el fin de que resalten a la vista, el 23% cree que es importante exhibirlos,
siempre y cuando sean nuevos y esenciales, el 12% cree que la importancia de esta
estrategia es normal y un 6% aproximadamente la evita estableciendo que es de poca

importancia y no trasciende a la hora de comprar.

Pregunta # 10

Con el mejoramiento de las ferreterias del sector en sus exhibiciones y en nuevos

productos usted estaria dispuesto a realizar sus compras con mas frecuencia en las

mismas.
Tabla 10: Frecuencia de comprar en Ferreterias del Sector
Respuesta Valor Absoluto Valor Relativo %
si 336 84,00
NO 64 16,00
Total 400 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores
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Figura 10: Frecuencia de comprar en Ferreterias del Sector

NO

84%

=S| = NO

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Anadlisis e interpretacion:

El 84% aproximadamente de los encuestados aseguran que realizaran sus compras con
mas frecuencia, si es que los locales mejoran su exhibicion de productos y ofertan
nuevas y mejores marcas de los mismos, frente a un 16% aproximado que indica a su
vez que deben mejorar la calidad del servicio y la atencidn del cliente, por lo cual

preferirdn comprar en otras ferreterias que no sean cercanas al sector.

Los encuestados establecieron en su mayoria un apoyo necesario a la economia del
sector, pues afirmaron que, si mejoraban las exhibiciones de los productos, ellos con
mas gusto harian sus compras en las ferreterias del sector ya que a su vez podrian
visualizar de mejor manera los mismos, y el tiempo empleado en las compras seria
menor por lo que los clientes se irian mds contentos de las mismas. A su vez
planteaban que es una buena opcién que los ferreteros del sector opten por renovar
sus productos ofreciendo nuevas y mejores marcas. Sélo un porcentaje minimo
expreso su descontento, por la mala atencidn que se da en las ferreterias a la hora de
comprar, por lo que plantearon innovacidon de los mismos duefios o cambios de

personal que los atiende.
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Pregunta # 11

Para usted, ¢ Qué deberian mejorar las ferreterias del sector?

Tabla 11: Factor a mejorar

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo %
Calidad del servicio 133 33,25
Organizacion 52 13,00
Atencién al cliente 143 35,75
Niveles de precios 40 10,00
Ofertas de productos 32 8,00
Total 400 100,00%

Niveles de
Precios
10%

client
36%

= Calidad del servicio

= Niveles de Precios

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los Autores

Figura 11: Factor a mejorar
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Andlisis e interpretacion:

Las personas encuestadas en un 36% aproximadamente creen conveniente que lo
que debe mejorar en las ferreterias de este sector, es la atencidn al cliente, con el fin
de acaparar un mercado mas amplio e incrementar sus ventas y por ende sus ingresos;
hace frente a esta opcién por 3 puntos menos la opcion de calidad de servicio, cuyas
caracteristicas son similares a la atencién al cliente pero radican mas en la
infraestructura y presentacion del local, ya que una buena imagen de los mismos
Ilamaria mas la atencidn de los cliente, un 13% opta por recomendar que se debe
mejorar la organizacion de las ferreterias en temas tantos administrativos y de
exhibicidén de los productos, el 10% establece que los precios deberian mejorarse, un
porcentaje minimo del 8% aproximadamente cree necesario que se debe optar por

instaurar mejores y mas ofertas que llamen la atencién de los compradores.

3.6.1 DISCUSION DE RESULTADOS

Por lo consiguiente se deben tomar en cuenta las siguientes medidas:

e Las ferreterias del sector deben ser mas competitivas mejorando elementos
esenciales como la atencion al cliente, la oferta de productos, decoracién de
los establecimientos, etc.

o Los dueiios de las ferreterias deben especializarse en temas de administracién
y ventas con el objetivo de mejorar la calidad de servicio que brindan a sus
clientes.

e La exhibicidon de los productos en perchas que estén en buen estado asi, como
el nivel de los precios de venta, son factores especificos que los clientes toman
en cuenta a la hora de comprar.

e Con el mejoramiento de las ferreterias del sector, tanto en oferta de producto
como calidad de los mismos y atencidon personalizada a los clientes, estas
pequefias empresas mejoraran su rentabilidad y podrdn sobrevivir en un
mercado competitivo.

e Con la aplicacién de un plan de negocios, las pequenias ferreterias del sector
objeto de estudio podrian mejorar la calidad de su servicio y la gestién de su

negocio, enfocandose en incrementar su rentabilidad.

43



Andlisis de las entrevistas:

A continuacién, se presenta el andlisis cualitativo y cuantitativo de los diferentes
puntos de vistas tomados en consideracidn para el cuestionario de las entrevistas realizadas a

los duerios de las diferentes ferreterias.

1. Mision, Vision y Objetivos de la empresa.

Del 100% de los entrevistados, es decir las 23 personas dedicadas a esta actividad
econdmica, el 85% aproximadamente indicaron que las ferreterias no cuentan con ninguno de
los puntos establecidos en esta pregunta frente a un 15% que tiene escasos conocimientos
respecto al mismo cuestionamiento. Esto nos permite conocer en que estado se encuentran
las ferreterias objeto de estudio y por ende tratar de establecer este punto importante que
debe tener cualquier empresa con el Unico fin de alcanzar los objetivos necesarios para lograr
los planteamientos establecidos que son mejorar la gestion de negocios e incrementar la

rentabilidad.

2. Andlisis Interno y Externo en la organizacion.

Solo el 30% de los entrevistados aproximadamente indicaron realizar un analisis
interno y externo de sus negocios con el fin de obtener informacién que les permita tener una
visidon mas amplia sobre el estado actual, econdmico y financiero de sus negocios. Frente al
70% de los entrevistados que indicaron no realizarlo porque no es necesario. Esto nos indica
que los escasos y casi nulos conocimientos de gestion de negocios y administracién conllevan a
las ferreterias objeto de estudio a un estancamiento econémico y a no desarrollarse como la

competencia directa que tienen en el sector donde se investiga.

3. Estrategias de ventas.

En esta pregunta respecto a las estrategias que aplican las diferentes ferreterias en
estudio para incrementar el volumen de las ventas, un 40% asegura utilizar las promociones
debidas para mantener a sus clientes frecuentes y que estos a su vez generen nuevos
compradores para las mismas y el nivel de ventas se incremente, lo que favorece de manera
directa a la rentabilidad de la empresa. El 60% restante aplica otras estrategias como la

liqguidacion de productos que ya no tienen una salida en el mercado, asi como la disminucién
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de los precios respecto a la competencia. Estas estrategias deben enmarcarse en estudios de
mercado constantes para saber el grado de satisfaccidn de los clientes, los niveles de precios y
la oferta actualizada de productos bdsicos especificos de las ferreterias, promociones entre
otras contribuyen de manera eficaz al mejoramiento de las ventas y de los niveles de

rentabilidad.

4. Oferta de productos

Tomando en cuenta el andlisis cuantitativo de las encuestas realizadas a los diferentes
clientes en la pregunta nimero 2 se indica que: “Respecto al grado o nivel de satisfaccion
sobre el stock de los productos que ofertan las ferreterias a los clientes, el 69%
aproximadamente se siente insatisfecho con la oferta de productos, por lo que es pertinente
mejorar este aspecto con el fin de que la demanda crezca”. Con esta informacién los
entrevistados indicaron en un 70% aproximadamente que la oferta de productos en sus
ferreterias es la basica e indispensable debido a que son microempresas que deben adaptarse
a un mercado competitivo respecto a otros competidores los cuales tienen una alta gama de
productos por lo que los niveles de ventas en esos locales son mucho mds. El 30% asegura que

su oferta es la adecuada para el sector en el que se desarrollan.

5. éla empresa cuenta con todos los recursos necesarios para desarrollar bien sus

actividades?

Aproximadamente el 90% de los entrevistados indicaron no contar con los recursos
necesarios para ejercer sus actividades comerciales correctamente y poder mejorar sus niveles
de rentabilidad y de ventas. Esto debido a que cuentan con lo necesario para poder mantener
sus negocios a flote en un sector tan competitivo como lo es la av. Portete de Tarqui. Un 10%
de los entrevistados por su parte coinciden en tener lo necesario de acuerdo a las exigencias
del mercado donde desarrollan su actividad econdmica. El tener los recursos necesarios para
este tipo de actividad es indispensable, el nivel de competencia repercute mucho a la hora de

decisién de compra.
6. Exhibicidn de productos ofertados

Frente a este cuestionamiento nos basamos en las respuestas de las encuestas a los

clientes en la cual se estable que: “un alto porcentaje de los clientes le da importancia a una
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buena exhibicidn de los productos en las ferreterias con un 59% de apoyo, las personas creen
gue es muy importante que exista una buena exhibicién de oferta, mejorar las perchas o
estantes donde reposan las herramientas o materiales varios, con el fin de que resalten a la
vista, el 23% cree que es importante exhibirlos, siempre y cuando sean nuevos y esenciales, el
12% cree que la importancia de esta estrategia es normal y un 6% aproximadamente la evita
estableciendo que es de poca importancia y no trasciende a la hora de comprar”. Tomando en
cuenta estos datos y haciéndoles saber a los duenos de las ferreterias la apreciaciéon de los
clientes, aseguraron en un 95% que podrian mejorar la exhibicién de sus productos, siempre y
cuando exista el apoyo de entidades que ofrezcan el financiamiento necesario para poder

realizarlo, creen ademads que este factor es importante a la hora de adquirir un producto.

7. éSe realizan monitoreos constantes para medir el nivel de satisfaccion de los clientes?

En esta pregunta el 80% aproximadamente indicd que no tienen el conocimiento
necesario para realizar este tipo de monitoreos, ademads establecieron que el nivel de
satisfaccién de los clientes puede notarse al momento de adquirir el producto que necesitan al
precio mas conveniente. Respecto a esto consideramos expresar el andlisis de la encuesta a los
clientes en la que: “Las personas encuestadas en un 36% aproximadamente creen conveniente
gue lo que debe mejorar en las ferreterias de este sector, es la atencidn al cliente”. Los duefios
de las mismas plantean que solo se logra una buena relaciéon entre vendedor y comprador
cuando existe un mutuo acuerdo de venta y una buena comunicacidn entre los mismos,

teniendo en cuenta siempre la cordialidad y el respeto.

8. ¢Esta usted de acuerdo con que se realice un Plan de Negocios para la empresa?

El 95% aproximadamente de los entrevistados aseguran que de ser un plan de
negocios viable y de interés general para el mejoramiento de la rentabilidad e incremento de
ventas, optarian por realizar uno o tomar como referencia uno existente, esto podria
contribuir de manera directa a mejorar las actividades comerciales de las ferreterias del sector,
aumentarian los niveles de ventas, la oferta seria mucho mas interesante, los precios serian
competitivos y mejoraria la situacién actual de sus negocios. Este plan de negocios debe
enfocarse en proponer los lineamientos necesarios y establecer los objetivos precisos para
mejorar la situacidn de las ferreterias en el sector objeto de estudio. El financiamiento de

parte de instituciones financieras como la CFN y otras entidades publicas o privadas es de gran
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importancia para el despunte de estos negocios. La excelente exhibicidn y oferta de productos,
como las promociones de ventas y precios competitivos son factores que inciden directamente
a la hora de decisién de compra en los clientes, asi como la atencién al cliente y el

mejoramiento de los locales.

3.7. POSIBLE SOLUCION AL PROBLEMA

3.7.1. Planteamiento de un Plan de Inversion como estrategia empresarial

Los objetivos que se quieren lograr con el siguiente Plan de inversidn para las

Ferreterias objeto de estudio son los siguientes, expresados de forma general:
a) Reducir riesgos
b) Reducir costos
c) Eliminar costos innecesarios
d) Proyectar la demanda
e) Ser competitivo en el mercado

f) Elegir la inversidon mas rentable

El plan de inversiones y financiacion exige responder a las siguientes

preguntas:

¢ iQué inversiones necesitamos realizar?

¢ iCudl es la vida util o plazo de amortizacidn de las inversiones?
¢ i Qué financiacion se necesita?

e iDénde se obtendra?

¢ iEn qué condiciones?

¢ iCudl serd el nivel de endeudamiento?

e iComo afectard a la empresa?

éQué inversiones necesitan realizar las ferreterias objeto de estudio?
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Una inversidn es el aporte de un recurso con fines productivos con la
intencién de conseguir una ganancia. El recurso (dinero, materiales, tiempo...) se pone a

“trabajar” para que en un futuro haya incrementado su valor.

Se pueden que realizar las siguientes inversiones de acuerdo al estudio

realizado:

e Rehabilitar los locales o adecuarlos para que tengan una mejor presentacion a los
clientes.

e Adquirir maquinaria y equipamiento (mobiliario, equipos informaticos y de
comunicacién).

e Comprar nuevos productos con el objetivo de mejorar la oferta actual.

Estudio Financiero
Inversion

La presente tabla muestra cada uno de los activos fijos que serdn utilizados durante

la inversidn, los cuales corresponden a la adquisicién de mobiliarios y equipos y de capital.

Tabla 12: Activos Fijos

Activo Fijo Total
Perchas $560,00
Local $700,00
Computadora $550,00
Inventario $8.000,00
Total $9.810,00

Elaborado por: Los Autores
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Tabla 13: Inventario

Compra de nuevos productos

Cantidad en délares

Lineas de productos:

Herramientas $1600,00
Construccion $3200,00
Plomeria $ 2400,00
Pinturas $ 800,00
Total $ 8000,00

Elaborado por: Los Autores

En la tabla anterior se puede observar el desglose por la compra de cada linea de

producto.

Tabla 14: Capital de trabajo y Costo Fijo

Costo Fijo mensual

$375,00
Gasto de sueldo

$55,00
Gasto de servicios basicos

$120,00
Gasto de ventas

. $40,00

Gastos varios

$590,00

Inversion de
capital de trabajo

Costo Fijo

$11.820,00

Gasto en ventas
mensual

Papeleria | 520,00

Publicidad |$70,00

Correo $12,00
Movil $18,00
Total $120,00
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Publicidad Cantidad en ddlares
Afiches $ 15,00
Propaganda $ 20,00
Gigantografias $ 25,00
Tarjetas $10,00
Total $ 70,00

Elaborado por: Los Autores

El capital de trabajo esta conformado por los costos fijos que son generados

en estos negocios.

Tabla 15: Inversion Inicial

Total de Inversion Inicial Délares
Inversién en activos fijos $9.810,00
Inversidn en capital de
trabajo $11.820,00

$21.630,00
Activo Fijo Total
Perchas $560,00
Local $700,00
Computadora $550,00
Inventario $8.000,00
Total Inversién $9.810,00

Elaborado por: Los Autores

La inversion del capital inicial y de los activos fijos suman el total de la inversién inicial.
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Tabla 16: Aportaciones Financieras

Aportaciones Financieras
Aportacion Propia S 7.137,90
Crédito Bancario S 14.492,10
S 21.630,00

Elaborado por: Los Autores

El aporte financiero esta proyectado de la siguiente manera, el 33% que corresponden
a un total de $ 7137,90 y un préstamo a 4 afios plazo al Banco del Pacifico que corresponde al

67% restante, es decir, un valor de $ 14492,10.

Condiciones de crédito

El préstamo de financiamiento se lo realizara al Banco del Pacifico,
solicitando a la misma Entidad un préstamo aproximadamente de $14492,10 que se asemejan
a los gastos iniciales que se quieren obtener para las ferreterias del sector objeto de estudio,
dicho valor se lo establecié en el simulador de crédito, el cual nos otorgd la siguiente tabla de
amortizacién que incluye el capital, los intereses del 11,23%, el valor de la cuota mensual por

el plazo de un afio comercial que sera de $376,20.

Tabla 17: Plan de pago mensual del crédito a 4 afios plazo

Cuota Fecha (.:a.pi.tal Ar:‘eor:::::lc:iin Interés T?tal cyota Salfio Total a
inicial capital mensual financiera Capital pagar

1| 2/8/2017|S$ 14,492.10 |$ 240.60 $135.60 $376.20 $14,251.50 |$376.20
2| 1/9/2017|S 14,251.50 |$242.70 $133.50 $376.20 $14,008.80 |$376.20
3| 1/10/2017|$ 14,008.80 |S 245.10 $131.10 $376.20 $13,763.70 |$376.20
4131/10/2017 | $ 13,763.70 |S 247.50 $128.70 $376.20 $13,516.20 |$376.20
5(30/11/2017 |S$ 13,516.20 |$ 249.60 $126.60 $376.20 $13,266.60 |S$376.20
6(30/12/2017 | S 13,266.60 |$ 252.00 $124.20 $376.20 $13,014.60 |$376.20
7| 29/1/2018 |S 13,014.60 |$ 254.40 $121.80 $376.20 $12,760.20 |$376.20
8| 28/2/2018|$12,760.20 |$ 256.80 $119.40 $376.20 $12,503.40 |$376.20
9| 30/3/2018|$12,503.40 |$ 259.20 $117.00 $376.20 $12,244.20 |$376.20
10| 29/4/2018|$12,244.20 |$ 261.60 $114.60 $376.20 $11,982.60 |$376.20
11| 29/5/2018 S 11,982.60 |$ 264.00 $112.20 $376.20 $11,718.60 |$376.20
12| 28/6/2018 (S 11,718.60 |S$ 266.40 $109.80 $376.20 $11,452.20 |$376.20
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13| 28/7/2018|$ 11,452.20 |$269.10 $107.10 $376.20 $11,183.10 |$376.20
14| 27/8/2018|$ 11,183.10 |$271.50 $104.70 $376.20 $10,911.60 |$376.20
15| 26/9/2018 |$10,911.60 |S 274.20 $102.00 $376.20 $10,637.40 |$376.20
16 | 26/10/2018 | $ 10,637.40 |S 276.60 $99.60 $376.20 $10,360.80 |$376.20
17|25/11/2018 | $ 10,360.80 |$ 279.30 $96.90 $376.20 $10,081.50 |$376.20
18|25/12/2018 | $ 10,081.50 |$281.70 $94.50 $376.20 $9,799.80 $376.20
19| 24/1/2019|$9,799.80 |$284.40 $91.80 $376.20 $9,515.40 $376.20
20| 23/2/2019|$9,515.40 |$287.10 $89.10 $376.20 $9,228.30 $376.20
21| 25/3/2019(59,228.30 |$289.80 $86.40 $376.20 $ 8,938.50 $376.20
22| 24/4/2019 |5 8,938.50 |$292.50 $83.70 $376.20 $ 8,646.00 $376.20
23| 24/5/2019 | S 8,646.00 |$ 295.20 $81.00 $376.20 $ 8,350.80 $376.20
24| 23/6/2019|$ 8,350.80 |$297.90 $78.30 $376.20 $8,052.90 $376.20
25| 23/7/2019|$ 8,052.90 |$300.90 $75.30 $376.20 $7,752.00 $376.20
26| 22/8/2019|$ 7,752.00 |$303.60 $72.60 $376.20 $7,448.40 $376.20
27| 21/9/2019|57,448.40 |S 306.60 $69.60 $376.20 $7,141.80 $376.20
28(21/10/2019 |$7,141.80 |$ 309.30 $66.90 $376.20 $6,832.50 $376.20
29|20/11/2019 | $6,832.50 |$312.30 $63.90 $376.20 $6,520.20 $376.20
30(20/12/2019|$6,520.20 |$ 315.30 $60.90 $376.20 $6,204.90 $376.20
31| 19/1/2020|$6,204.90 |S 318.00 $58.20 $376.20 $5,886.90 $376.20
32| 18/2/2020|$5,886.90 |$S321.00 $55.20 $376.20 $5,565.90 $376.20
33| 19/3/2020|$5,565.90 |$324.00 $52.20 $376.20 $5,241.90 $376.20
34| 18/4/2020|$5,241.90 |$327.00 $49.20 $376.20 $4,914.90 $376.20
35| 18/5/2020|%4,914.90 |$330.30 $45.90 $376.20 $4,584.60 $376.20
36| 17/6/2020|$4,584.60 |S 333.30 $42.90 $376.20 $4,251.30 $376.20
37| 17/7/2020|$4,251.30 |$ 336.30 $39.90 $376.20 $3,915.00 $376.20
38| 16/8/2020|$3,915.00 |$ 339.60 $36.60 $376.20 $3,575.40 $376.20
39| 15/9/2020|$3,575.40 |$ 342.60 $33.60 $376.20 $3,232.80 $376.20
40|15/10/2020|$ 3,232.80 |S 345.90 $30.30 $376.20 $2,886.90 $376.20
41|14/11/2020|52,886.90 |S 349.20 $27.00 $376.20 $2,537.70 $376.20
42114/12/2020$2,537.70 |$ 352.50 $23.70 $376.20 $2,185.20 $376.20
43| 13/1/2021|$2,185.20 |$ 355.80 $20.40 $376.20 $1,829.40 $376.20
44| 12/2/2021|$1,829.40 |$359.10 $17.10 $376.20 $1,470.30 $376.20
45| 14/3/2021|$1,470.30 |S362.40 $13.80 $376.20 $1,107.90 $376.20
46| 13/4/2021|$1,107.90 |S 365.70 $10.50 $376.20 $742.20 $376.20
47| 13/5/2021|$742.20 $369.30 $6.90 $376.20 $372.90 $376.20
48| 12/6/2021|$372.90 $372.90 $3.60 $376.50 $0.00 $376.50

Elaborado por: Los Autores
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Tabla 18: Rol de pagos

Cargo Sueldo | Cantidad | Sueldo Sueldo 13ro 14to Fondos Aporte
Mensual Anual Sueldo | Sueldo de Patronal
Reserva
Empleado | $375,00 1 $375,00 | $4.500,00 | $375,00 | $375,00 | $374,85 $41,81
Total $375,00 1 $375,00 | $4.500,00 | $375,00 | $375,00 | $374,85 $41,81

Elaborado por: Los Autores

Se evidencidé que en este tipo de negocios se necesita de un colaborador. En

la tabla se muestra sus ingresos mensuales y beneficios de ley.

Tabla 19: Total de costos

Tipo de Costo 2018 2019 2020 2021
Sueldos y Salarios $4.500,00 $4.590,00 $4.681,80 $4.775,44
Servicios Basicos $660,00 $673,20 $686,66 $700,40
Gasto de Ventas $1.440,00 $1.468,80 $1.498,18 $1.528,14
Gastos Varios $480,00 $489,60 $499,39 $509,38
$7.080,00 $7.221,60 $7.366,03 $7.513,35

Elaborado por: Los Autores

El costo total proviene de la suma de los costos fijos que son los sueldos,

servicios basicos, gastos de ventas y gastos varios, que suman en su primer afio S 7080,00.

Tabla 20: Ventas Proyectadas

Ventas Proyectadas 4 afios
Seccidn Afo 0 2018 2019 2020 2021
Herramientas | $1.500,00 | $1.620,00 $1.749,60 | $1.889,57 | $2.040,73
Construccion | $5.300,00 | $5.724,00 $6.181,92 | $6.676,47 | $7.210,59
Plomeria $3.000,00 | $3.240,00 $3.499,20 | $3.779,14 | $4.081,47
Pintura $1.600,00 | $1.728,00 $1.866,24 | $2.015,54 | $2.176,78
$11.400,00 | $12.312,00 | $13.296,96 |$14.360,72 | $15.509,57
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Las ventas proyectadas se basan en el afio 0 con una proyeccion del 5% de

crecimiento en ventas anuales, conforme a la inversién para el incremento de inventario y

presentaciéon de los productos.

Tabla 21: Estado de Resultados

2018 2019 2020 2021
Ventas $12.312,00 $13.296,96 $14.360,72 $15.509,57
Costo de ventas $7.080,00 $7.221,60 $7.366,03 $7.513,35
Utilidad Bruta en Ventas $5.232,00 $6.075,36 $6.994,68 $7.996,22
Gasto Sueldos y Salarios $4.500,00 $4.590,00 $4.681,80 $4.775,44
Gasto en Ventas $1.440,00 $1.468,80 $1.498,18 $1.528,14
Gastos Generales $480,00 $489,60 $499,39 $509,38
Gastos de Depreciacién $137,50 $137,50 $137,50 $137,50
Utilidad Operativa $5.754,50 $6.611,06 $7.543,85 $8.559,12
Gastos Financieros $4.514,40 | $451440|  $451440| $4.514,40|
Utilidad Neta (antes de $1.240,10 ‘ $2.096,66 ‘ $3.029,45 ’ $4.044,72 ‘
impuestos)
Reparticion a trabajadores $186,02 $314,50 $454,42 $606,71
Utilidad antes de impuestos $1.426,12 $2.411,16 $3.483,87 $4.651,43
alarenta
Impuesto a la Renta $313,75 $530,45 $766,45 $1.023,31
Utilidad disponible $1.112,37 $1.880,70 $2.717,42 $3.628,11

El estado de resultados muestra que en el negocio ferretero los dos primeros dos afos se

Elaborado por: Los Autores

reflejara una ganancia de $3000 aproximadamente para el cuarto afio se verd una ganancia de
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Tabla 22: Flujo de efectivo

Flujo de Efectivo

Utilidad neta (antes de impuestos) $5.754,50 $6.611,06 $7.543,85 $8.559,12
(+) Gastos de Depreciacion $137,50 $137,50 $137,50 $137,50
(-) Inversiones en activos

(-) Amortizacién de deuda $4.514,40 $4.514,40 $4.514,40 $4.514,40
(-) Pago de Impuestos $320,00 $320,00 $320,00
Flujo Anual $1.377,60 $1.914,16 $2.846,95 $3.862,22
Flujo Acumulado $137,50 $536,56 $932,79 $1.015,27

Elaborado por: Los Autores

El flujo de efectivo demuestra la capacidad de utilizacion referente a la inversion de

acuerdo a la tabla hay un flujo de efectivo de $137,50.

VAN y TIR

VAN: $36.225,76

TIR: 29%
Tabla 23: Calculo de TIR y VAN
Periodo |Ingresos Egresos 10| S-14.492,10 | VAN $34.413,11
1 $12.312,00| $7.080,00| $5.232,00| $5.232,00 TIR 27%
2 $13.296,96| $7.221,60| $6.075,36| $6.075,36
3 $14.360,72| $7.366,03| $6.994,68| $6.994,68
4 $15.509,57| $7.513,35| $7.996,22| $7.996,22

Elaborado por: Los Autores

El proyecto resulta econdmica y financieramente rentable, puesto que la TIR

corresponde al 27% y el VAN mantiene un valor de $34.413,11 que es mayor que la inversién

inicial.
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Tabla 24

: Balance Inicial

Activos Ano 0 2018 2019 2020 2021
Caja $600,00 $630,00 $661,50 $694,58 $729,30
Bancos $4.000,00 S- $4.200,00 | $4.410,00 | $4.630,50
Inventarios $3.500,00 | $14.675,00 | $3.850,00 | $4.042,50 | $4.244,63
Total Activos Corrientes $8.100,00 | $15.305,00 | $8.711,50 | $9.147,08 | $9.604,43
Equipos $550,00 $577,50 $606,38 $636,69 $668,53
Total Activos $8.650,00 | $15.882,50 | $9.317,88 | $9.783,77 |$10.272,96
Pasivos
Cuentas por pagar $6.000,00 | $8.000,00 | $6.600,00 | $6.930,00 | $7.276,50
Impuestos por pagar $50,00 $52,50 $55,13 $57,88 $60,78
Total Pasivos Corrientes $6.050,00 | $8.052,50 | $6.655,13 | $6.987,88 | $7.337,28
Deuda a mediano plazo S- $4.514,40 | $4.514,40 | $4.514,40 | $4.514,40
Total Pasivos $6.050,00 | $12.566,90 | $11.169,53 | $11.502,28 | $11.851,68
Patrimonio
Capital $2.600,00 S- $- $- $-

ili jercici
e
Utilidad del ejercicio S- $- $- $- s-
Total Patrimonio $2.600,00 $- $- $- $-
Total Pasivo & Patrimonio $8.650,00 | $12.566,90 | $11.169,53 | $11.502,28 | $11.851,68

Elaborado por: Los Autores

En base a los datos del afio O, se realiza el Balance calculando los activos y

pasivos incluyendo el pago de la inversion, con esto demostramos el crecimiento del 5% anual

conforme a la proyeccidn de ventas.
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Tabla 25: Indicadores Econdmicos

Afo0 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021
Liquidez
Capital de trabajo $2.600,00 $7.830,00 $2.662,75 $2.795,89 $2.935,68
Liquidez 1,34 1,90 1,31 1,31 1,31
Prueba acida 0,76 0,08 0,73 0,73 0,73
Efectivo 10% 8% 10% 10% 10%
Endeudamiento
Total 0,70 0,79 1,20 1,18 1,15
Apalancamiento 2,33 - - - -
Rentabilidad
Margen 10% 10% 16% 21% 26%
ROA 8% 8% 23% 31% 39%
ROE 0% 0% 0% 0% 0%
ROI 8% 13% 23% 31% 39%

Elaborado por: Los Autores

Se tomé la informacion del balance del afio 0, para saber sus indicadores, con la
proyeccion de ventas se demostrd el incremento de los indicadores econémicos con la
inversion planteada. Existe un capital de trabajo durante el afio base de $2.600,00 donde se
tomo en cuenta el Activo corriente menos Pasivo Corriente. El incremento en el primer afio se

da debido al préstamo financiero para obtener mds cantidades de productos en el inventario.

El indice de liquidez es de 1,34 en el aiflo 0 y de 1,9 en el primer afio, lo que se encuentra por

encima de lo normal que es de 1,2 veces.

La prueba acida en el afio 0 es de 0,76 y se mantiene en un promedio de 0,73 lo que se

encuentra por debajo del nivel de 0,8 aproximadamente.

En el indicador de efectivo, este varia en promedio a un 10% durante toda la etapa de duracion

del proyecto, es un nivel aceptable para este tipo de negocios.

Sobre los indicadores de endeudamiento, podemos destacar que el endeudamiento total es de

0,70 que seria la participacién de los acreedores sobre los activos de las ferreterias. El

57



apalancamiento del afio base es del 2,33 esto indica el grado de compromiso de los accionistas

para con los acreedores en nimero de veces.

La rentabilidad tiene un margen del 10% en el afio base y un incremento de hasta el 26% al

cuarto afo.
Segun el ROA se ha ganado hasta el cuarto afio el 39% de cada ddlar invertido en los activos.
El dato del ROE nos demuestra que su participacién es del 0%

El ROl nos indica que el porcentaje de utilidad ganado hasta el cuarto afo por cada doélar

invertido en activos serd del 39% aproximadamente.
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3.8. CONCLUSIONES

e Al fundamentar tedricamente el trabajo de investigacién, asi como, la consideraciéon
de las diferentes teorias, aplicandolas como herramientas indispensables y cientificas
se logré detectar el problema objeto de estudio, el cual se ve enmarcado en la
necesidad actual de las ferreterias de tener una mejor rentabilidad y un crecimiento
sostenible de sus ventas.

e Con este andlisis de situacion inicial, las diferentes ferreterias tendran una vision mas
clara de la situacion actual del mercado en que se desarrollan sus actividades, para
poder poner en practica los correctivos que crean necesarios.

e Mediante el diagndstico y estudios de campo respectivo, asi como, la recoleccion de
datos se pudo obtener la informacién debida que la mayoria de las ferreterias objeto
de estudio no cuentan con ningin medio publicitario por lo que, sus posibles clientes
no conocen de sus servicios ni los productos que ofrecen.

e Se determind también que en la actualidad este tipo de ferreterias cuenta con varios
competidores que amenazan su crecimiento en el mercado uno de ellos es el
“Comisariato del Constructor, ubicado en la av. Portete de Tarqui y la 12 ava vy el
segundo “MULTIMETALES S.A. ubicado en la av. Portete de Tarqui y la 14 ava, siendo
estas empresas uno de los principales problemas de competencia para las ferreterias
objeto de estudio.

e Asi mismo, estas ferreterias son de cardcter familiar por lo que, no cuenta con cargos
especificos ya que las personas que alli laboran realizan varias funciones cada uno de
ellos sin tener una responsabilidad bien definida.

e Otro de los problemas que se comprobaron es que las ferreterias aplican poco o casi
nada herramientas tecnoldgicas, por lo que no se puede manejar el inventario de una
manera correcta ni conocer exactamente qué cantidad de cada producto tiene en
existencia la ferreteria.

e Luego de establecer estas observaciones, creemos que el disefio de la propuesta
permitira que las ferreterias del sector objeto de estudio, deben tomar las medidas
correctivas pertinentes para poder competir en el mercado y alcanzar sus objetivos
por lo cual daremos algunas sugerencias, asi también, lograr mejorar la gestiéon de

negocios y por consiguiente el incremento de la rentabilidad.
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3.9. RECOMENDACIONES

Establecer objetivos a corto y largo plazo a fin de que los propietarios de las diferentes

ferreterias trabajen hacia la consecucién de un mismo fin.

Realizar y ejecutar el plan desarrollado en este trabajo de investigacidn, e incluso
realizar un analisis continuo de las reacciones de la competencia o cambios que se
pueda dar en las expectativas de los consumidores, aspectos positivos o negativos que

le permitiran afrontar diferentes hechos, sin afectar los objetivos propuestos.

Sistematizar el inventario para llevar un mejor control sobre las existencias de

productos.

Establecer estrategias de ventas, como descuentos y ofertas a los clientes frecuentes.

Ejecutar métodos publicitarios eficaces y oportunos con el fin de acaparar el mercado

de la competencia.

Adquirir mas informacidn sobre las caracteristicas, beneficios, utilizacion sobre ciertos
productos y que estos conocimientos puedan ser transmitidos a sus clientes por lo que

constituye una forma de mejorar la atencién hacia ellos.

Adecuar mejor los locales; disefiando areas en las que se pueda exhibir productos que

tienen bajas ventas.
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ANEXOS

(ANEXO 1)

Encuesta

OBIJETIVO: Disenar un plan de negocio que ayude en la administraciéon de los negocios para
tener una mejor rentabilidad y que los ferreteros cuente con una mejor vision de cémo
mejorar en infraestructura, ventas, ingresos, etc.

Estimado Sefior(a) sirvase a contestar las siguientes preguntas de la manera mds concreta
posible, ya que su informacion brindada en las mismas es de mucha importancia.

Marque con una X su respuesta:

1.

éCon qué frecuencia realiza usted compras en las ferreterias de su sector?
a. Cadasemana

b. Cada mes

c¢. Cadaafio

Por favor, indiquenos el grado de satisfaccion general con los servicios y productos
que ofrecen la mayoria de ferreterias de este sector:

a. Completamente satisfecho

b. Satisfecho

c. Insatisfecho

En comparacion con las ferreterias del centro, las de su sector (av. Portete) son:
a. Mucho mejor

b. Mas o menos igual

c. Algo peor

d. Nosé

Para usted, antes de adquirir un producto, ¢Cual de estos factores es el mas
importante?

a. Sumarca

b. Sugarantia

c. Su precio
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d. Suprocedencia
Califique el nivel de importancia que tiene para usted, la asesoria del personal o

duefiio de la ferreteria, en la compra de productos:

o

Muy importante
b. Importante

Normal

o

d. Poco importante
Califique el nivel de importancia que tiene para usted, la calidad del servicio que se

debe ofrecer en las ferreterias de su sector (av. Portete):

o

Muy importante
b. Importante

Normal

o

d. Poco importante

Recomendaria a otras personas que realicen sus compras en las ferreterias de la Av.

Portete:
a. Si
b. No
éPor qué?

Escriba tres productos que por lo general adquiere en las ferreterias del sector:

Califique el nivel de importancia que tiene para usted, una buena exhibicién de los

productos que se ofertan en las ferreterias de su sector:
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10.

11.

d.

Muy importante
Importante
Normal

Poco importante

Con el mejoramiento de las ferreterias del sector en sus exhibiciones y en nuevos

productos usted estaria dispuesto a realizar sus compras con mas frecuencia en las

mismas:
a. Si
b. No
éPor qué?

Para usted, ¢Qué deberian mejorar las ferreterias del sector?

Calidad del servicio
Organizacion
Atencidn al cliente
Niveles de precios

Ofertas de productos
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(ANEXO 2)
ENTREVISTA

OBIJETIVO: Disenar un plan de negocio que ayude en la administraciéon de los negocios para
tener una mejor rentabilidad y que los ferreteros cuente con una mejor visién de cémo
mejorar en infraestructura, ventas, ingresos, etc.

Estimado Sefior(a) sirvase a contestar las siguientes preguntas de la manera mds concreta
posible, ya que su informacion brindada en las mismas es de mucha importancia.

1. é¢Cuenta la empresa con un Direccionamiento Estratégicos bien formulado, donde se

. oz

detalle cual es la Misidn, Vision y Objetivos de la empresa?

2. ¢Se ha realizado un Analisis Interno y Externo en la organizacién?

3. éSe aplican estrategias adecuadas que induzcan al cliente a adquirir sus articulos y asi

poder aumentar el volumen de ventas?

4. {La oferta de productos que ofrece su empresa es la adecuada?

5. éLa empresa cuenta con todos los recursos necesarios para desarrollar bien sus

actividades?

6. éLa exhibicion de los productos que ofrece la empresa es la adecuada?

7. éSe realizan monitoreos constantes para medir el nivel de satisfaccion de los clientes?

8. éEstd usted de acuerdo con que se realice un Plan de Negocios para la empresa?
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