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Introduccién

La ciudad de Portoviejo cuenta con siete franquicias de Disensa, las
cuales segun estudios realizados por Holcim, son suficientes para abarcar

el mercado de la demanda en dicha ciudad.

La franquicia Difen S.A ha desempefiado un papel muy importante en la
venta de cemento y del hierro durante mas de 10 afos. Hoy en dia
gracias a los comentarios positivos de los clientes, ésta franquicia decide
ampliar su gama de productos, no solo a la venta de materiales para la
construccion en bruto, sino que también materiales para la construccion

durante todas sus etapas.

El auge de la construccion en Portoviejo cada dia crece mas, la creacion
de nuevas vias, la construccion de ciudadelas privadas, nuevas aceras,
bordillos; han hecho que las franquicias se enfrasquen en la venta de
cemento y del hierro, sin darse cuenta que los clientes, al ver que no
encuentran variedad de productos para la construccion en Portoviejo, se
dirigen a otras ciudades como Quito o Guayaquil, dejAndonos una gran

plaza de mercado que todavia no esta cubierta.

Este proyecto indicard si la franquicia necesita de otros proveedores para
cumplir con la mas alta necesidad del cliente, las ventajas o desventajas
que esto puede producir en el ambito financiero y las nuevas plazas de

trabajo que esto generaria para la empresa.



Capitulo |

1. Antecedentes Generales

1.1 Planteamiento del Problema

El ritmo vertiginoso que presenta el sector de la construccion en la ciudad
de Portoviejo, ha ocasionado que exista una fuerte demanda de todo tipo
de materiales para éste sector, que deberian ser ofrecidos por las

empresas proveedoras de éstas clases de insumos.

Disensa es la comercializadora de la cementera mas grande del Ecuador
gue es Holcim, y esta aliada a empresas del sector de la construccion que
en conjunto manejan una canasta basica de productos, los cuales son

comercializados a través de sus franquiciados.

El problema que poseen los franquiciados de Disensa es que se limitan a
vender una canasta basica de productos, ofrecidos por dicha

comercializadora y sus empresas aliadas.

Una de las caracteristicas que ofrece Disensa a sus franquiciados es que
pueden vender cualquier clase de productos que no compitan con su

canasta basica.

Es decir, los franquiciados no pueden vender: Cementantes, agregados,
calizas, bloques, adoquines, hierro, cubiertas, perfileria de acero,
soldaduras, cables eléctricos, materiales de encofrados, herramientas,

tuberias y accesorios que sean de la competencia.



Con la presente investigacion se analizard la conveniencia de incorporar
nuevos productos, para que un determinado franquiciado pueda enfrentar
el inaudito aumento de la demanda de productos relacionados con el

sector de la construccion.

1.2 Justificacién

Ofrecer una gama de productos a los demandantes relacionados con la
construccion, para que ellos puedan lograr una mayor eficiencia que vaya
de la mano con una mayor satisfaccién, al encontrar casi todos los

productos que necesitan en un solo lugar.
Con respecto al franquiciado, la presente investigacién determinara:

a) La conveniencia econémica de aumentar la gama de productos
ofrecidos al mercado.

b) Si existe o0 no impedimento alguno para aumentar la gama de
productos, basandonos en el espacio fisico adecuado de la
franquicia y en el respectivo know-how de los vendedores, para

ofrecer los eventuales nuevos productos al mercado.

1.3 Formulacién del Problema

e ¢ Cuales serian los productos que harian falta en la franquicia para
lograr la satisfaccion del cliente?

e (¢ Qué cambios debe realizar la empresa para agregar estos
posibles nuevos productos a su portafolio de ventas?

e ;/COmo se podria determinar si el proyecto es conveniente

economicamente para el franquiciado?



1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de aumentar la cantidad de productos para la
construccion, ofrecidos por el franquiciado, para satisfacer el explosivo

incremento de dicho sector.

1.4.2 Hipotesis General

El proyecto de ampliacion de la gama de productos ofrecidos por Difen
S.A es factible.

1.4.3 Objetivos Especificos

1. Diagnosticar la situacion actual del franquiciado desde los puntos
de vista: econémico, técnico, gestion y mercantil.

2. Analizar las necesidades de los clientes.

3. Establecer los productos que permitan satisfacer las necesidades
de los clientes y que para el negocio sean viables econdmica,

legal, mercantil, técnicamente y de gestion.

1.4.4 Hipotesis Especificos

1) El franquiciado esta en condiciones para incrementar la gama de
productos que ofrece.

2) Los productos que mas desean los clientes que el franquiciado pueda
ofrecer a futuro son los orientados a ceramicas Yy perfiles.

3) Los productos mas deseados por los clientes son los que permitirdn

ampliar el negocio con resultados positivos a cinco afos.



1.5 Marco Referencial

Durante los ultimos tres afos, la construccién en el Canton Portoviejo de
la Provincia de Manabi se ha desarrollado urbanistica y ruralmente,
ocasionando un crecimiento en las ventas de materiales para la

construccion.

Un ejemplo que clarifica lo mencionado anteriormente es el préstamo de
aproximadamente $6°380.000 que otorgd el Banco del Estado al
Municipio de Portoviejo, con el fin de: reconstruir y arreglar las calles y
avenidas, mejorar la iluminacién, ubicar postes ornamentales, conductos
para el cableado subterrdneo eléctrico, telefénico y de television por
cable; ampliar las aceras, y reemplazar la tuberia de servicios béasicos -

agua potable y alcantarillado- en los sitios donde se lo requiere.

Otro ejemplo, es la demanda de materiales para la construccion que se
logra gracias a la ayuda que otorga el CESAL a familias de escasos
recursos, con el fin que puedan tener una vivienda de cemento. El
proyecto en primera instancia contempla inaugurar 59 viviendas de una
planta para que sean entregadas el 12 de marzo del 2011, cuando
Portoviejo celebre 475 afios de fundacién espafiola. En su segunda fase

se construirdn 80 casas de dos plantas.

El MIDUVI es otra institucion que ha ayudado a Portoviejo en su
desarrollo urbano, apoyando la construccion de viviendas de cemento
para personas con escasos recursos. Un aspecto de suma relevancia en
este instrumento de ayuda, es que las personas que apliqguen deben
poseer un terreno propio y someterse a las reglas que el MIDUVI

establece.

En Portoviejo actualmente se encuentran 7 franquicias de Disensa, que
por estudios realizados por Holcim, abarcan la demanda existente en la
ciudad. Por ende, esta prohibido por el momento el ingreso de un nuevo

franquiciado.



A nivel provincial existen alrededor de 35 franquicias, y a nivel nacional

alrededor de quinientas.

1.6 Marco Conceptual

Para el presente estudio se definieron los siguientes términos que se

consideran relevantes en la investigacion:

e Canasta Basica: Se centra en productos para la obra gris de la
construccion y demas productos basicos de la industria, los cuales
son ofrecidos por Disensa.

e Clima Laboral: Mantener activos y satisfecho al personal de la
empresa al momento de desarrollar el trabajo cotidiano. Este es un
punto muy importante ya poder medir la productividad de la
empresa.

e Convenio sobre Franquicias.- Acuerdo mediante el cual, alguien
con una buena idea para un negocio, vende los derechos para usar
el nombre del negocio y vender un producto o servicio en un
territorio determinado, con claras reglas que se deben cumplir y
respetar.

e Derecho de Franquicia.- Es un pago anticipado de una sola vez, los
franquiciados lo hacen directamente a quién le concede la
franquicia para ser parte del sistema de concesiones. Este pago le
sirve al franquiciador para cubrirse de los gastos iniciales que haga
por los franquiciados.

e Derecho de publicidad.- Se encuentra cubierto por las regalias. La
franquicia tiene la potestad de hacer publicidad independiente con
su nombre particular.

e Franquicia: Es una licencia que una compafiia en este caso el

franquiciante, otorga a un franquiciatario que seria el inversionista,



para utilizar el nombre y marca de su compafia, asi como sus ya
probados sistemas y procedimientos.

Franquiciador: Es la empresa matriz que para poder expandir su
negocio, lo hace a través de personas o comparfias que quieran
invertir, otorgando a través de un contrato el derecho de operar
bajo su marca y con su método propio operativo y organizativo;
comercializando un determinado concepto de negocio. Se les
brindara asesoramiento, entrenamiento y orientacién en todas las
areas para el desarrollo del concepto del negocio.

Gama de Productos: Es la variedad de productos que ofrece una
empresa.

indice de Endeudamiento: Este indice mide la intensidad de toda la
deuda de la empresa con relacion a sus fondos propios; es decir, el
pasivo total de la empresa sobre el patrimonio de la misma.
Mientras menor sea su valor, mas bajo sera el grado de
endeudamiento, reflejdndose en una estabilidad para la entidad.
Este bajo grado de endeudamiento posibilita a la empresa para
poder acceder a nuevas fuentes de financiamiento. Un valor entre
0.5 y 1.5 puede considerarse aceptable. Si es mayor que 1.5 es
preocupante y si pasa de 2 hay exceso de endeudamiento.

indice de Liquidez: Indica la disponibilidad de liquidez que tiene la
empresa, y permite tener un conocimiento mas o menos real de la
verdadera capacidad de la misma, para cumplir con sus actuales
obligaciones o para adquirir nuevos compromisos. Es decir los
activos corrientes de la empresa sobre sus pasivos corrientes.
Cuanto mayor es el indice de liquidez mayor es su posibilidad de
cubrir sus necesidades, es recomendable que sea igual o mayor a
1.3.

Periodo de Tiempo de la Recuperacion de la Inversion: Es un

instrumento, que permite medir el plazo de tiempo que se requiere



para que los flujos netos de efectivos de una inversién recuperen
Su costo o inversion inicial.

Prueba Acida: Es utilizada para medir la liquidez de la empresa,
seflalando con mayor precision las disponibilidades inmediatas
para el pago de deudas a corto plazo sin la necesidad de realizar
sus inventarios; es decir activo corriente menos lo referente a
materiales en stock o inventarios, sobre pasivo corriente. La
prueba 4cida excluye los inventarios, por lo que solo se tiene en
cuenta la cartera, el efectivo y algunas inversiones.

Regalias.- Es un pago mensual referente a las ventas de cemento
y hierro, se los calcula como 0.02ct por cemento y 0.04ct por hierro
gue se paga al franquiciador. Estos pagos representan los costos
de hacer negocios como parte de una organizacion de
concesiones.

Rentabilidad: Permite medir la capacidad de una empresa para
generar utilidades. La rentabilidad es lo que buscan los inversores
al invertir sus ahorros en las empresas.

Rentabilidad sobre el Activo: Este indicador permite conocer las
ganancias que se obtienen con relacion a las utilidades, que
generan los recursos totales con lo que cuenta el negocio.
Rentabilidad sobre la Inversion o Rentabilidad Econémica: Este
indicador permite conocer la eficiencia operativa de la empresa;
utilidad antes de intereses e impuestos a partir de los recursos
totales con los que cuenta el negocio.

Rentabilidad sobre las Ventas: Mide la relacion entre las utilidades
netas e ingresos por ventas.

Satisfaccion al cliente: Cubrir todas las expectativas y necesidades
gue tiene el cliente al momento de realizar una compra.

Tasa Interna de Retorno (TIR): Evalta el proyecto en funcion de
una unica tasa de rendimiento por periodo, con la cual, la totalidad

de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los



desembolsos expresados en moneda actual. Es igual al VAN del
proyecto cuando se hace cero.

TIR ajustada: Es la TIR que se logra al combinar el flujo puro con el
flujo de la deuda.

Valor Actual Neto (VAN): Es la diferencia entre los ingresos y
egresos expresados en moneda actual.

Valor Actual Neto Ajustado: Es la suma del VAN del proyecto puro
y el VAN de la deuda.

Valor Actual Neto de la deuda: Se utiliza cuando el inversionista
solicita un préstamo para financiar parte o todo el proyecto. Se
determina expresando en el afio cero el capital recibido desde el
banco de forma positiva, y luego se considera negativamente los
flujos obtenidos de los intereses, ahorro tributario y amortizacion
del capital.

Valor de Desecho: Valor que posee un activo al término de su vida
atil.

Valor de Desecho Contable: Calcula el valor de desecho como la
suma de los valores contables (o valores libro) de los activos. El
valor contable corresponde al valor que a esa fecha no se ha
depreciado de un activo.

Valor de Desecho Comercial: Parte de la base que los valores
contables no reflejan el verdadero valor que podran tener los
activos al término de su vida atil. Por tal motivo, plantea que el
valor de desecho de la empresa correspondera a la suma de los
valores comerciales que serian posibles de esperar, corrigiéndolos
por su efecto tributario.

Valor de Desecho Econdmico: Es la utilidad después de impuesto
sobre la tasa de descuento aplicada, y se usa cuando el proyecto
sigue en curso a pesar de terminar el periodo de evaluacion

econdmica.



e Valor Libro: Es el valor que al final del proyecto no se ha

depreciado de un activo.

1.7 Metodologia General de la Investigacion

1.7.1 Ideas a defender / Interrogante de la Investigacion

La realizacion de este proyecto de investigacion tiene mucha importancia

porque dard a la empresa aportes muy importantes como son:

¢ Incremento de gama de productos en la franquicia para lograr una
mayor satisfaccion del cliente.

¢ Que la nueva linea de productos a incluir sean representados por
los principales fabricantes del mercado de la construccion.

e Establecer una combinacién entre los productos actuales de la
franquicia que son el pilar de la misma y los nuevos productos.
Esto obligara a los clientes comprar todos sus materiales en un
solo lugar ahorrando tiempo y economizando sus gastos.

¢ Incremento de sus ventas y de su utilidad.

1.7.2 Analisis de la Informacién

La empresa actualmente se encuentra laborando por alrededor de mas de
10 afios. En union de las otras franquicias de la ciudad de Portoviejo,
todas se han destacado por vender los materiales de la canasta basica de

Disensa.

La cartera de clientes que maneja la franquicia Difen S.A es de toda clase

y profesion.



Hoy en dia la franquicia encuentra un camino abierto en la canasta de
Disensa que permitira al franquiciador ampliar su gama de productos e
incrementar sus ventas; complaciendo de esta manera la demanda que el

cliente expresa diariamente con la falta de productos para la construccion.

Para corroborar lo expresado anteriormente, este estudio se ha dividido
en dos partes:

La primera expresa la situacion actual de la franquicia desde distintos
puntos de vista, como el macro-entorno, el cual esta enfocado

principalmente en la economia de Portoviejo y de Ecuador.

También se presenta un andlisis interno desde la perspectiva técnica,
econdémica, financiera, del mercado y de la forma como se gestiona la

empresa.

La segunda esta enfocada en los estudios de viabilidad del proyecto que

a continuacidon se mencionan:

a) De mercado: En el cual se aplican entrevistas y encuestas a los
distintos agentes involucrados.

b) Técnico: En el que se expresa entre muchos aspectos la ubicacién
de los nuevos productos que eventualmente se ofreceran, los
costos, y préstamos que se deben solicitar para poder adquirir
nuevos activos fijos.

c) Legal: En el que se menciona las clausulas legales que debe
cumplir la franquicia para poder ejecutar el proyecto.

d) De Gestion: El cual esta dividido en tres escenarios (sin proyecto,
del proyecto y con proyecto), y tiene como objetivo clarificar el
organigrama, remuneraciones y perfiles de los cargos, segun los
escenarios expresados anteriormente.

e) Econdmico: Al igual que en el caso anterior, esta dividido en los

mismo escenarios, al cual se le incorpora la diferencia existente al

10



realizar el proyecto, financiado totalmente el proyecto o solicitando

préstamos.

Con respecto al procesamiento de los datos, se puede expresar que esta
dividido en informacion cuantitativa y cualitativa. Esta Gltima apoyada por
los ratios, flujos de caja, encuestas, balances generales, estados de

resultados, entre otra informacion que nos ayudara a ejecutar el proyecto.

En referencia a las fuentes de recoleccién de los datos, éstas se

desglosan en fuentes primarias y secundarias.

Con respecto a su fin, ésta investigacion se puede definir como
concluyente, producto que determina la conveniencia de ejecutar o no el

proyecto.

1.8 Limitaciones

La presente investigacidn cuenta con algunas limitaciones estadisticas
debido a que la informacion no es detallada como la investigacion lo

requiere, o en otros casos la informacién no esta actualizada.

Existe informacion que el INEC no lo proporciona en base a la provincia

de Manabi:

- Cifras del indice de la construccion
- Indice de desempleo
- PIB

- Inflacién

La informaciéon no actualizada es la del Censo, ya que se esta tomando
como base el censo del afio 2001, no el del 2011, debido a que se
encuentran todavia censando las partes de dificil acceso y se cree que su

resultado estaria para marzo o finales de abril.

11



Capitulo Il

2. Diagndstico de la Situacién Actual

2.1 Andlisis Econ6mico-Social de Portoviejo

- Economia de Portoviejo

Actividades principales: La principal actividad en la ciudad de Portoviejo
es el comercio, sea éste formal o informal, con una lista altisima de
objetos, los cuales son consumidos por personas que vienen de otros

cantones. Asi mismo las personas residentes en Portoviejo se dedican a:

e La agricultura: Siendo muy importante en la cosecha del cacao,
café, banano, arroz, algodon.

e La ganaderia: Gracias a los suelos fértiles y planos que posee
Portoviejo.

e Los recursos pesqueros y minerales.

- Cifras del sector de la construccion

El INEC no proporciona una informacion sobre cifras del sector de la
construccion, basandose en provincias independientes o de ciudades,
debido a que es una informacion desagregada; es decir, si en Portoviejo
realizan un censo referente a la construccion, puede ser que en ese
momento no se esté desarrollando ningun tipo de construccion debido al

clima, a la economia o puede ser que se termind la construccién.
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Es por ello que es mas facil hacerlo a nivel nacional y tenemos la

siguiente cifra, al 15 de enero de 2011 la construccion crecio un 20%. La

recuperacion del sector de la construccion es atribuida principalmente al

crédito que ha fluido desde el IESS y del sistema financiero,

principalmente bancos.

indice de desempleo:

Debido a que no se tiene una informacion local, se ha averiguado
el indice de desempleo a nivel nacional.
El indice de desempleo a nivel nacional hasta septiembre del 2010

fue de 7,44% y cerr6 el afio con el 6,1%

PIB:

Al igual que el indice de desempleo, el indice del PIB se lo obtiene
a nivel nacional y hasta Junio de 2010, el PIB total fue de 6.186
millones de dolares, con una variacion del 1,87%.

Inflacion:

La inflacion al igual que el PIB se lo calcula a nivel nacional y hasta
diciembre 31 del 2010 fue de 3.33%, donde su maximo fue el 31 de

enero del 2009 con 8.36% y su minimo en abril 30 del 2010 con
3.21%.

13



- Autoridades Provinciales:

l Gobernador
|
l Prefecto
| |
f 1
Consejeros Alcalde
Provinciales
|

Vicealcaldesa

|
l Consejales

Grafico # 1: Autoridades Provinciales de Manabi.

Fuente: Ing. Fernando Gonzéalez, Director Administrativo del Municipio de

Portoviejo.
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2.2 Andlisis Interno de la Empresa

2.2.1 Analisis Econdmico de la Empresa

Analisis de Ratios

2008 2009 2010

Prueba Acida 0,81 1,20 1,27
indice de Liquidez o solvencia 1,44 1,45 1,79
indice de Endeudamiento 0,96 1,90 2,45
Rentabilidad sobre el activo (ROA) 0,04 0,04 0,03
Rentabilidad sobre ventas (RSV) 0,01 0,01 0,01

1 Rentabildiad sobre la inversion (ROI) 0,06 0,07 0,05

Tabla # 1: Analisis de Ratios de la situacién actual de la empresa.
Elaboracién: Propia

Prueba Acida: Este andlisis indica que la comparfiia de acuerdo a la
liquidez que maneja en el 2008 presenté un indice de 0,81, en el afio
2009 un indice de 1,20y en el afio 2010 un indice de 1,27; es decir que
la compafila mantiene disponibilidades inmediatas para cancelar sus

pasivos a corto plazo.

indice de Liquidez: De acuerdo al anélisis realizado, este indice indica que
la compafia tiene liquidez para cumplir con sus actuales obligaciones y
que a la vez tiene liquidez para cumplir con sus futuros proyectos, ya que
de acuerdo a esta razon financiera indica que éste puede ser mayor o

igual a 1.3.

indice de Endeudamiento: De acuerdo al andlisis realizado, la empresa
indica un nivel de endeudamiento; en el aflo 2008 se mantuvo dentro de

los parametros con un valor de acuerdo a la razén financiera que ésta

! ANEXOS: Ver balance general y estado de resultado del afio 2008, 2009 y 2010. Pag.
1-7
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indica que un valor entre 0.5y 1.5 puede ser considerable. En el afio 2009
y 2010 la empresa adquiere nuevas obligaciones por lo cual su nivel de
endeudamiento asciende considerablemente a 1.8 y 2.4. Se adquirio este
exceso de endeudamiento debido a préstamos que obtuvo la empresa;
pero ésta deuda en su totalidad se considera cancelar a mediados de
2011.

Rentabilidad sobre Activos: Segun el andlisis, la empresa se ha
mantenido durante los dltimos 3 afios con un indice entre 0,03 y 0,04 con
respecto a los activos que posee. En otras palabras la empresa utiliza un
4% del total de sus activos en la generacion de utilidades

Rentabilidad sobre Ventas: Segun el andlisis, la empresa se ha mantenido
durante los 3 ultimos afios con un indice entre 0.009 y 0,01 con respecto
a las ventas. En otras palabras, las utilidades representan un 1% del total
de las ventas, lo que quiere decir que es de gran relevancia para la

empresa un alto volumen de ventas.

Rentabilidad sobre la Inversién: La empresa ha mantenido su eficiencia
econOmica durante los ultimos 3 afios que en cada ddlar que la empresa
tiene invertido, esta obteniendo como promedio 6 centavos de utilidad,
dada su eficiencia en su actividad principal, que es vender materiales de

construccion.

Si bien en 2008 las ventas Difen S.A fueron de 1°398.845,96 debido a que
fue el afo en que el gobierno autorizé al MIDUVI para construir las
viviendas populares en las zonas rurales de Portoviejo. En el afio 2009 las
ventas se incrementaron a 1°967.600.98, ya que fue el afio en el cual los
contratistas del MIDUVI comenzaron a hacer los desembolsos sobre las
compras de materiales del afio anterior. En el afio 2010, la razon por la
cual las ventas disminuyeron a 1°724.077,31, fue debido a que las obras
gue realizaba el MIDUVI disminuyeron ya que entraron nuevas

organizacién no gubernamentales a realizar mas obras a largo plazo.
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2.2.2 Andlisis de Mercado de la Empresa

e Estudio del Mercado (5 fuerzas de Porter)

1.- Competencia actual: Para esta franquicia la competencia actual serian

los otros franquiciados y las ferreterias en general que se encuentren

ubicadas en la ciudad de Portoviejo.

Los franquiciados que ofrecen el mismo producto que Difen S.A se los

menciona a continuacion:

Garan S.A,
Cadial Aliatis S.A,
Velmesa S.A,
Max Mera,

Mieles y

S o

Rafael Zambrano.

Todas las franquicias han manejado ventas similares en el producto del
cemento y el hierro. Casi todas las franquicias trabajan sé6lo con los
productos que Disensa permite, excepto Rafael Zambrano quien tiene

adicional a la distribuidora una ferreteria de producto popular.

Otra franquicia que se diferencia es Cadial Aliatis S.A que mantiene la
mayor cantidad de trailers en Portoviejo pero son utilizados para hacer
transporte a otros franquiciados cuando ellos lo requieren o para cualquier

otro tipo de mercaderia.

Adicional a ello, se debe considerar a la nueva cementera que esta

incursionando en el mercado de Portoviejo; LaFarge.

Esta nueva cementera vende cemento Selva Alegre y demas materiales

para la construccion que son la competencia de Disensa.
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Relacionado al cemento Rocafuerte de Holcim, el cemento Selva Alegre
maneja un precio de venta 0,05 centavos o 0,10 centavos menor que el

cemento que ofrece Disensa.

Si bien el cemento es mas econdémico; para el cliente eso es una ventaja y

lo compra pero los problemas méas notorios que presenta LaFarge son:

1. Las tiendas que compran este cemento lo hacen de forma
independiente, lo que imposibilita la existencia de una excelente
coordinacion entre tales y LaFarge, que permita un control eficiente
y eficaz de stock

2. La cementera se ubica a mas de 500 Km de la ciudad de Portoviejo
(versus los 200 Km de distancia que separan a Guayaquil de dicha
ciudad), lo que significa un costo adicional para el comprador, que
en un principio no se ha visto reflejado en el precio que los
consumidores deben pagar, porgque eventualmente estan

trabajando a menores margenes.

La ventaja del cemento Rocafuerte es que éste ya se encuentra
posicionado en la mente de los clientes. Muy aparte de ello, Holcim
presenta a sus clientes una red de distribucion de materiales que abarca
alrededor de quinientas franquicias en todo Ecuador; la cual LaFarge no

la tiene.

2.- Poder de Negociacién de los proveedores: Negociacion de los

proveedores con las franquicias no existe, Disensa es la encargada de
negociar los precios con los proveedores y exponer el precio final a los

franquiciados a nivel nacional.

En este tipo de negocios el Unico proveedor es Construmercado. El
franquiciado le hace la compra de materiales a Disensa y ésta entrega el

producto a través de otra empresa llamada Construmercado.
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Con este tipo de negociacion, Holcim se evita de pagar tantos impuestos,

por lo cual ha creado la empresa Construmercado.

3.- Poder _de negociacién de los clientes: Difen S.A se maneja con el

sector de clientes privados, no se encuentra vinculado con el sector

publico debido a la falta de credibilidad que éste sector presenta.

Difen S.A prefiere no tener créditos directos con los clientes, se les abre
un abanico con diferentes formas de pagos, sean estas transferencias,
tarjetas de créditos, cheques certificados o dinero en efectivo,

dependiendo de la cantidad.

Esta empresa prefiere trabajar con una base de datos de pocos clientes,
pero fijos y dar créditos solamente a quienes son conocidos por la

franquicia y tienen un historial de compras.

4.- Nuevos competidores: Estas franquicias estan manejadas Yy

distribuidas directamente por Holcim. Para que exista una franquicia de
Holcim en alguna ciudad del Ecuador, esta multinacional primero revisa el
comportamiento del mercado, si el mercado no tiene una alza de la
demanda de los productos la franquicia es negada, caso contrario se da la

franquicia.

En Portoviejo, Holcim determiné hace 4 afos que la demanda esta siendo
abastecida satisfactoriamente con las 7 franquicias que operan
actualmente y por ello esta negado la instalacion de alguna nueva

franquicia hasta ahora en la actualidad (enero 2011).

Holcim determina si es necesaria alguna franquicia en algun lugar segun
el destino final que tenga su material después de ser vendido por el
franquiciado, esto es conocido por Holcim segun las facturas de ventas
que tenga el franquiciado, ya que todo es manejando globalmente a

través de un sistema computarizado.
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Si Holcim observa que su curva de demanda de material se direcciona a
algun lugar donde no hay franquicias, ellos van a investigar a que se debe
tanta la demanda y analizan si es factible ubicar una nueva franquicia,
incluso la poblacion puede hacer denuncias al respecto ya que el

transporte siempre lo paga el cliente.

En Portoviejo el punto de ubicacién de las franquicias es estratégico
debido a que se encuentran en cada una de las salidas de esta ciudad, y
el material tiene facil salida a los diferentes lugares donde no hay

franquicias.

Para evitar el ingreso de un nuevo competidor las franquicias se unen y
alzan barreras, ellas tratan de cubrir la demanda del mercado y siempre
dependiendo del manejo de gestion que tenga cada una.

5.- Bienes sustitutos: Difen S.A no tiene ningun bien sustituto dentro de

sus productos, por ser franquicia de Disensa no puede vender ningln otro

producto que éste no le permita.
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2.2.3 Andlisis de Gestion de la Empresa

Organigrama de la Empresa

Presidente

]

Gerente General

|
[ 1
l Contabilidad m

[ I ]
I Logistica l Bodega Seguridad

Grafico # 2: Organigrama actual de la Empresa.

Fuente: Sistema de la Franquicia.

Presidente:

e Cada tres meses se reune el presidente con el gerente general
para ver datos financieros e inventarios, y analizar todo el tema
referente a cuentas en los bancos.

e Juntos delegan nuevas directrices a los demas colaboradores.

e Ejerce individualmente la representacion legal judicial y extrajudicial

de la empresa.
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Gerente General:

e Esta a cargo de la gestion de la empresa y que se cumplan sus
metas internas de ventas.

¢ Revisa las cuentas de la empresa diariamente para comparar las
ventas con las compras que se realizan y ver su utilidad.

¢ Realiza las compras de los productos.

e Se encarga de darles estimulos a los empleados como reuniones
de cumpleanios o celebraciones como navidad.

e Participa de las constantes capacitaciones que ofrece Holcim para
mantener actualizados a sus franquiciados sobre el manejo general
de las franquicias.

e La franquicia cuenta con una sola gerente.

Contabilidad:

e Se encarga del manejo contable de la empresa y de cumplir con
todas las leyes que el estado imponga a través del IEES y el SRI.

e Departamento responsable de la facturacion, retenciones, y
cheques de la empresa.

¢ Maneja el inventario de la empresa conjuntamente con ventas.

e Existe en este departamento dos personas la contadora y la
asistente contable.

Ventas:

e Encargada de promocionar el producto.

e Darle un buen trato al cliente y poder ofrecerle algun producto mas
gue pueda necesitar para su construccion.

e EIl departamento de ventas se entrelaza con contabilidad para

emitir facturas o retenciones.
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e En este departamento existe una sola persona quien se turna con

una persona de contabilidad.

Bodega:

e Son las personas encargas de mantener el inventario con la
misma cantidad que lo tiene el departamento contable.

e Despachan el producto al cliente y realizan los pedidos a la
gerencia del material que hace falta, siempre teniendo un
porcentaje de stock para no quedarse sin el producto de alguna
linea.

e Este departamento est4 conformado por cuatro personas.

Logistica:

e Son las personas encargadas de proveer el producto a la
franquicia.

e La franquicia realiza también operaciones de transporte a nivel
local para otros franquiciados o clientes.

e La logistica se maneja dependiendo del destino final de cada
producto. En caso de que un cliente compre una cantidad de
cemento fuera de la ciudad de Portoviejo que amerite ser llevado
en el trailer; éste no llega a la franquicia sino que de la cantera de
Holcim en Guayaquil viaja directamente donde el cliente requiere
tener el producto.

e Este departamento esta conformado por dos personas, una se
encarga de traer el producto desde las bodegas hacia Portoviejo y

el otro hace manejo del vehiculo solo para la zona local.

Seguridad:

e Personas encargadas de mantener la seguridad externa e interna

de la franquicia.
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e La franquicia estd conectada con una alarma que tiene
comunicacion directa con la policia en caso de alguna emergencia.
e Este departamento esta formado por una persona que trabaja en
las noches y en caso que tenga vacaciones se turna con alguien de

bodega.

La remuneracién a los empleados en su mayoria esta dada por el sueldo
bésico, se cumple con los estatutos dictados por la ley y se manejan sus

horas extras y suplementarias, vacaciones y décimos.

Todos los empleados estan afiliados al IEES y gozan de los beneficios de

ley.

El total de los sueldos mensuales es de $5.564 y su aporte al IEES
patronal de $786,69 en el afio 2010.2

2 ANEXOS: Ver Tabla de Remuneracion Actual, Pag. 9.
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2.2.4 Andlisis Técnico de la Empresa

Los productos ofrecidos por la franquicia Difen S.A son los mismos que

ofrecen todas las franquicias de Disensa a nivel nacional. Los productos

gue se encuentran en la canasta basica de Disensa son:

o bk~ 0N PF

o

Cementantes: Cemento gris, blanco o morteros

Agregados: Piedras de diferentes medidas.

Calizas: Piedra caliza.

Hormigones: Hormigdn premezclado por Holcim.

Bloques: Livianos (lozas), pesado (paredes) y de fachada, es para
la decoracién de la construccion.

Adoquines de Hormigén: Diferentes modelos, colores y espesores.
Hierro Corrugado. Amplia gama de medidas desde 8 milimetros
hasta 32 milimetros.

Cubiertas: Existen dos clases de cubiertas, la de super techo que
es una plancha de acero con protecciéon de aluminio y zinc
(galvalume), y otro tipo de cubierta que es de zinc, la cual es una
plancha galvanizada.

Perfileria de acero: Planchas de acero, -cafierias, perfiles
estructurales doblados, tubo estructural, tubo mecanico, carpinteria

metdlica, tubo eléctrico, productos laminados.

10.Soldadura: Diferente tipos de electrodos, maquinas para soldar y

equipo de proteccion personal.

11.Tuberias y accesorios: Ambos productos de PVC en diferentes

medidas y para diferentes usos.

12.Cables eléctricos: Amplia gama de cables eléctricos.

13.Material de encofrado: Clavos, alambres, mallas y varillas en

diferentes medidas principalmente para el area de la construccion y

agricola.

14.Herramientas: Palas y carretillas.
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La franquicia se encuentra ubicada en una de las salidas de Portoviejo,
llamada Via al Rodeo donde existe la facilidad de transitar con vehiculos

pesados, como lo son los tréileres.

La franquicia cuenta con dos vehiculos que le facilita la movilizacion de

los productos de un lado para otro.

El primero es un tréiler que se encarga de traer el productos de Guayaquil
a Portoviejo; y, debido al lugar donde se encuentra ubicada la franquicia,
este puede transitar por dicho sector las 24 horas del dia, lo cual es una
ventaja para la franquicia ya que el vehiculo puede ser enviado a cargar
los productos a cualquier hora y puede retornar enseguida y no
exclusivamente en las noches, como es el caso de otras franquicias que

se encuentran en el centro de la ciudad o en zonas pobladas.

El segundo vehiculo es un camién mas pequefio que se lo utiliza para que
transite dentro de la ciudad y pueda hacer los despachos de los

productos.

2.2.4.1 Lay Out
Con los siguientes tres graficos se podra tener una imaginacion de la
ubicacion de la franquicia en la ciudad de Portoviejo.

Este grafico es una toma satelital de una parte de la ciudad de Portoviejo,
donde se muestra una de las salidas que tiene la ciudad y en ésta via es

donde se encuentra ubicada la franquicia.
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Grafico # 3: Foto satelital de la ciudad de Portoviejo.

Fuente: Empresa Tenaz S.A

Este siguiente grafico nos acerca mas hacia el lugar exacto donde esta

la franquicia.

Gréfico # 4: Foto satelital de la ciudad de Portoviejo.

Fuente: Empresa Tenaz S.A
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El grafico marcado de amarillo resalta la ubicacion exacta de la franquicia.

Grafico # 5: Foto satelital de la ciudad de Portoviejo.

Fuente: Empresa Tenaz S.A

Con una mejor apreciacion de la franquicia, ésta toma fotografica obtenida
de google earth nos indica con claridad la franquicia como luce.

LLoogle

Grafico # 6: Foto satelital de la ciudad de Portoviejo

Fuente: Empresa Constructora Cusho S.A
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El siguiente plano es de la dimension actual de la franquicia.

Area Terreno 1092.40 m2

Grafico # 7. Medidas total de la empresa

Elaboracién: Propia

El siguiente plano es de la distribucion de los departamentos dentro de la
empresa.

64.8
H
Local -
. Comercial Oficinas Patio
5 Bodega
~ Area L/
Cubierta
. Vivienda Dos
Plantas
28.3 20.13
al
fe*)

Grafico # 8: Plano de la Empresa

Elaboracién: Propia
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La franquicia esta distribuida con sus materiales de la siguiente manera:

Entrada

Peatonal “ Accesorios _
para Bafios Oficinas Ladrillos,
Bloques,
Parqueo Tubos, Etc S ——
Clientes Hierro Bodega
I:> :llj=
Entrada
Vehiculos
Pesados Cemento Vivienda Dos
Plantas

Grafico # 9: Distribucién de los productos actuales en la empresa

Elaboracién: Propia
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Capitulo I

3. Estudio de Viabilidad

3.1 De Mercado

3.1.1 Técnicas de Investigacion

Para el estudio de mercado se usaran herramientas que brindaran una
estimacion de la real necesidad de ampliar la gama de productos en la
franquicia, con datos estadisticos relacionados a las encuestas
organizadas para los clientes de la franquicia que hagan uso de

materiales de construccion en su trabajo cotidiano.

Hay cuatro técnicas para obtener los datos primarios: la encuesta, la
entrevista, la observacion, el experimento (JANY, 2000: 78). La técnica
escogida depende de factores como tiempo, dinero, personal,
instalaciones, objetividad, etc. En éste caso, se utilizaran la encuesta y la

entrevista.

3.1.1.1 Encuestas

Es la recopilacion de datos al establecer contactos con un numero
limitado de personas por medio de cuestionarios. “requiere una
planeacidon minuciosa puesto que debe tenerse especial cuidado en la
elaboracion del cuestionario. La encuesta consume mucho tiempo y

puede resultar muy costosa” (JANY, 2000: 78).
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3.1.1.2 Entrevistas

La entrevista tiene de comun el que “una persona [...] solicita informacion
a otra (informante o sujeto investigado), para obtener datos sobre un
problema determinado. Presupone pues, la existencia de dos personas y
la posibilidad de interaccién verbal.

Como técnica de recopilacion va desde la interrogacion estandarizada,
hasta la conversacion libre; en ambos casos se recurre a una ‘guia’ que
puede ser un formulario, 0 un bosquejo de cuestiones para orientar la
conversacion”. (ANDER-EGG, 1977: 109.)

Ademas, para tener un conocimiento mas claro sobre la actual franquicia,
se entrevistara al duefio de la misma, quien con su aporte de informacion
ayudard a tener claro las proyecciones en la ampliacion de la gama de
productos, y a la vez en el crecimiento de sus ventas y margen de utilidad.

Se contara con la ayuda del cddigo de conducta de Holcim Ecuador S.A
para tener mas clara la vision de sus productos, franquicias y vision que

Holcim conlleva con este plan de franquicias.

Se respetara las politicas internas gque tenga la franquicia actualmente en
uso. Este trabajo estara regido por las leyes impuestas por el codigo de

trabajo segun los Estatus Legales del Ecuador.

3.1.1.3 Sistema de Procesamiento de la Informacién

Para la presente investigacion se van a usar base de datos recopilado por
la franquicia, para analizar los clientes fijos y externos de la empresa y
poder observar que productos de la canasta de Disensa tienen mas salida

al mercado.
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Todas las encuestas seran tabuladas en Excel, para poder administrar la
informacion y a través de graficos poder evaluar la posibilidad de que éste

sea un proyecto rentable para la franquicia.

Las entrevistas que se realicen seran grabadas en una memoria para el

uso de la misma en el desarrollo del proyecto.

3.1.2 Encuesta

3.1.2.1 Poblacion y Muestra

La franquicia mensualmente cuenta con clientes locales y de otros
cantones de la provincia. Portoviejo actualmente cuenta con una

poblacién cerca de las 300.000 personas segun censo 2010.

El tamafio de la muestra se determind por el sistema o método de
muestreo para poblaciones infinitas, basandose con un margen de
confiabilidad del 95%:

Z2 Npqg
e? (N-1)+z"pq
Donde:
n = tamafo necesario de la muestra.

Z = margen de confiabilidad (para este caso: 95% de confiabilidad, Z =
1.96).

e = margen de error (se espera que no sea superior a 5%)
p = 0.5 éxito

g = 0.5 fracaso
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N= tamafio de la poblacién 300000

n= (1,96)? (300000)(0.5)(0.5)

(0,05)%(300000 — 1) + (1,96)? (0.5)(0.5)

n= 384

3.1.2.2 Estructuracién de la Encuesta

Encuesta (10 preguntas)

El objetivo de cada pregunta serd clarificar cuales son los requerimientos
de los clientes y hacer una ampliacion a la gama de productos que se
ofrecen, todo ello ird de la mano con la distribucién de los mismos dentro

de la franquicia.

Los encuestados seran los clientes de la franquicia quienes con
frecuencia se quejan que las franquicias de Disensa no tienen todo lo que
ellos realmente necesitan para la construccion. Como clientes tenemos a
maestros, arquitectos, disefiadores, constructoras e ingenieros civiles, etc.
Las encuestas se realizaran de forma directa al cliente al momento que

realiza las compras en la franquicia.

Las fechas en que se realizaron las encuestas fueron del miércoles 19 de
enero del 2011 al viernes 11 de febrero del 2011.
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ENCUESTAS:

Fecha: Hora:
1) Es Ud.
a) Hombre...... b) Mujer.......

El objetivo principal de esta pregunta es determinar que sexo compra con
mas frecuencia en la franquicia. Esta pregunta es cerrada lo que dara un

menor margen de error.

2) Su edad es entre:

6-15( ) 16-25( ) 26-35( ) 36-45( ) 46-55( )
56-65( )  66-75( )

El objetivo principal de esta pregunta es analizar entre que edades
realizan una mayor compra de materiales para la construccion. Esta
pregunta es de tipo cerrada debido a que se debe elegir las edades entre

rangos especificos.

3) ¢Qué actividad tiene Ud.?

Ingeniero Civil ( ) Arquitecto ( ) Ingeniero eléctrico ( ) Albafiil ()
Constructor ( ) Disenador ( ) Otros (1evvvveeieieiinnnnne. )

El objetivo principal de esta pregunta es determinar qué actividad tienen
las personas que visitan con mas frecuencia la franquicia, y analizar cual

es el fin de dicho material.
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Esta pregunta es semi-abierta ya que si el encuestado no se distingue por
ninguna de las posibles opciones, tiene una opcién en la cual él o ella

podra determinar su actividad.

4) ¢Es la primera vez que compra en esta franquicia?

Si( ) No( )

El objetivo principal de esta pregunta es analizar si el encuestado visita
por primera vez la franquicia o si es un cliente frecuente. La pregunta es
cerrada debido a que hay que seleccionar una de las dos alternativas

claramente especificadas.

5) ¢Qué producto compra Ud. con frecuencia en esta franquicia?
El objetivo principal de esta pregunta es analizar que producto es el mas

vendido en la franquicia. La pregunta es abierta en la cual el cliente podra

mencionar los productos o el producto que mas compra.

6) ¢Con que objetivo Ud. realiza esta compra?
Esta pregunta basicamente es conocer el fin de la compra del producto.

La pregunta es abierta para que el cliente clarifique el destino del

producto.

7) ¢Le gustaria que se ampliaria la gama de productos que se ofrece

en esta franquicia?

Si() No ()
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En caso que su respuesta sea positiva en la pregunta 7, por favor

continuar con la pregunta 8.

Esta pregunta determinard si el proyecto es factible para la empresa
desde el punto de vista de gusto y necesidades de los clientes. Es una
pregunta cerrada porque da a elegir dos opciones claramente

especificadas.

8) Nombre cinco productos para la construccion que Ud. quisiera

encontrar en esta franquicia y que no se encuentran.

a r N

Esta pregunta determinard la necesidad de productos que presenta la
empresa y que sus clientes ven que les hace falta. Es una pregunta
abierta para que el cliente tenga mayor facilidad de expresar sus

necesidades.

9) Margue con una X la opcién de pago con la cual realiza sus
compras.
En efectivo ( ) Tarjeta de Crédito ( ) Tarjeta de Débito ( )

Acrédito ( ) Cheques certificados ( ) Otras (........c........ )

En caso que Ud. haya marcado una respuesta distinta a efectivo, proceda

a contestar la pregunta 10.
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Esta pregunta ayudara a determinar el tipo de pagos que esté recibiendo

la franquicia, a través de sus clientes.

10) ¢Con que plazo de pago prefiere realizar sus compras?

cero dias
15 dias
22 dias

1 mes

3 meses

6 meses

9 meses

lafio

otra forma

Esta pregunta determinara el gusto de los clientes por el cual se inclinaria
mas a realizar sus pagos. Es una pregunta cerrada en la cual se

especifican varias opciones y el encuestado debe elegir una de ellas.

3.1.2.3 Resultados y Analisis de la Encuesta

La encuesta fue realizada a 384 clientes de la franquicia Difen S.A. La
misma se efectud entre el 19 de enero del 2011 al 11 de febrero del 2011.
De las 384 encuestas registradas al momento de realizarle las preguntas,
los clientes menores a 15 afios no supieron contestar adecuadamente la
informacion por falta de conocimiento de las mismas, motivo por el cual

estas respuestas llegaron a ser contestadas como (no sabe).

Objetivo: Es clarificar a la franquicia cuales son los requerimientos de los

clientes y hacer una ampliacion a la gama de productos que se ofrecen.
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El primer grupo de preguntas se las calificO de caracter personal, porque
la consulta era acerca del sexo, edad y actividad personal. De las
personas encuestadas el 25% representaron al sexo femenino y el 75% al
masculino. La mayoria de los clientes son hombres; debido al concepto

del trabajo.

Grafico No. 10;: Encuestados
segun el género

® Masculino
® Femenino

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.
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Segun la edad de los consultados el 16% pertenece a jovenes cuyas
edades oscilan entre 6 y 15 afios, el 7% a personas que corresponden a
edades entre 16 y 25 afios, el 16% a personas que corresponden a
edades entre 26 y 35 afios, el 24% corresponde a personas entre 36 y 45
afos, el 25% corresponde a personas entre 46 y 55 afios, el 8%
corresponde a personas entre 56 y 65 afios, el 4% corresponde a

personas entre 66 y 75 afios de edad.

Este anadlisis nos ayuda para comprender que las personas que se
encuentran en el mercado laboral son las que comunmente hacen las
compras en la franquicia; mercado que oscila entre los 26 y 55 afios. El
mayor porcentaje se encuentra en las personas entre 46 y 55 afios debido

a gue ejercen su profesion y son personas activas.

Grafico No. 11: Encuesta segun
4% la edad

H6-15

E16-25
M 26-35
H 36-45
H46-55
@ 56-65
M 66-75

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.
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Segun la actividad de cada encuestado el 17% de los clientes son
Ingenieros Civiles, el 3% Arquitectos, el 8% Ingenieros Eléctricos, el 23%
constructores, el 1% disefiadores, el 27% albariiles y el 21% pertenecen

a alguna otra actividad.

Los constructores y los albafiles son quienes con frecuencia hacen las
compras en la franquicia debido a que ellos son los que estan en la obra 'y

saben que se necesita.

El albafil es una persona que realiza indistintamente trabajos basicos de
construccion tiene un mayor porcentaje con el 27%, seguido de los
constructores, quienes asumen contractualmente ante el promotor el
compromiso de ejecutar con medios humanos y material propio o ajenos

las obras, con un porcentaje del 23%.

Grafico No. 12: Encuesta segun
la actividad

# Ingeniero Civil

H Arquitecto
 Ingeniero Eléctrico
& Constructor

i Disefiador

i Albafiil

u Otros

1%

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.
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Segun los encuestados, la presencia de ellos en la franquicia por primera
vez representd el 16% de los clientes y el 84% pertenece a clientes

frecuentes.

Muchos clientes son grupos de ingenieros o concesiones que manejan un

gran numero de compras secuenciales y por ello son clientes perennes.

Grafico No. 13: Primera vez que
compra en la franquicia?

HSi

E No

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.

42



Segun los encuestados los productos que ellos compran con mayor
frecuencia es el cemento y el hierro, ambos representan un 21%, los
clavos un 19%, ladrillos un 18%, bloques un 13%, tubos PVC un 5%,

agregados, carretillas y palas estan representadas cada una con el 1%.

Por ser una franquicia de Disensa todos los clientes entienden que aqui
podran encontrar cemento y el hierro, es por ello que estos productos son
los que mayor salida tienen seguido de los clavos y ladrillos que son

materiales necesarios para la construccion gris.

Grafico No. 14: Que producto
compra Ud. con frecuencia en esta
franquicia?

u Cemento

H Hierro

u Agregados
# Tubos PVC
 Carretillas
i Palas

u Bloques

u Ladrillo

u Clavos

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.
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La gran mayoria de clientes usan los productos de la franquicia para la
construccion o remodelacién de su vivienda. Las urbanizaciones es otra
de las fuertes demandas que maneja la franquicia acompafada de

bordillos, aceras y pavimentacion.

Un 22% pertenece a la remodelacion de casas, lo que nos aclara el hecho
de la compra de clavos o de un saco de cemento. Un 30% lo representa
la construccion de casas puentes, edificios, iglesias etc que es manejada
por los consorcios que cuentan con un aproximado entre 6 a 10
ingenieros. Un 7% esta representado por la pavimentacion, debido a que
ésta es minima en la ciudad de Portoviejo, actualmente son las carreteras
gue se estan remodelando. El 8% es para las aceras que se estan
reorganizando en la provincia de Manabi con ladrillo y arena. El 14% son
para los bordillos que se comienzan a acentuar en la ciudad. Por ultimo el
19% esta representado por las urbanizaciones, las cuales recién

comienzan a aparecer en Portoviejo y tienen una gran demanda.

Grafico No. 15: El objetivo de la
compra

# Remodelacion de
casa

& Construccion

& Pavimentacion

E Aceras

i Bordillos

& Urbanizaciones

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.
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Todos los encuestados confirmaron el deseo que tienen por qué se

amplie la gama de productos de la franquicia.

Grafico No. 16: Le gustaria que
se ampliara la gama de
productos que se ofrece en esta
franquicia?

_0%

ESI
ENO

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.

45



Segun la pregunta que se efectud, los encuestados podian nombrar cinco
productos que ellos quisieran, eran 384 encuestados, pero 59 de ellos no
contestaron todas las preguntas debido a la falta de conocimiento del

mismo, ya que eran menores a 15 afios.

De esos 384 quedaron solo 325 encuestados y cada uno nombré cinco
productos, dando un total de 1625 productos.

Estos productos fueron agrupados en:
Ceramicas: Porcelanato, césped artificial, granitos, azulejos vy listelos.
Accesorios para bafos: Sanitarios y griferias.

Articulos de ferreteria: Calefones, bombas de agua, tanques de presion,

tanques para la piscina y cerraduras.

Equipos de seguridad industrial: Conos de seguridad, cintas, arnet,

uniformes, cascos, etc.
Perfileria: Aluminio.

Asesoria técnica: Asesoria para elegir colores, ceramicas, articulos de
PVC, etc.

Pintura: De diferentes colores y que sirvan para todo acabado
Puertas: Especialmente de madera.
Madera: Puede ser para puertas, recubiertas, perfiles entre otros.

Ventanas: De diferentes tamafios y con diferentes cubiertas si es para

playa.

Los encuestados clasificaron como articulos de mayor necesidad que
hacen falta en la franquicia a la ceramicas con un 27% y los perfiles con
un 18%, seguidos por los articulos de ferreteria que tienen una amplia

variedad.
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Grafico No. 17: Productos que quisiera
encontrar en la franquicia.

H No se

H Cerdmicas

i Accesorios bafios

H Articulos de ferreteria

@ Equipos de seguridad
industrial

i Perfileria

i Asesoria Técnica

i Pintura

i Puertas

i Ventanas

& Madera

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la

ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.
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La forma de pago mas factible para los clientes se determin6é que es en
efectivo con un 63%, seguido por crédito con un 15%, cheques
certificados 14% vy finalmente realizar sus pagos con tarjetas de créditos

representados por un 8%.

En este tipo de negocios para la mayoria de clientes, sean estos,
constructores, ingenieros o albafiiles, les he factible hacer las compras y
pagar en efectivo debido a que ellos les cobran a los duefios de las obras

o reciben sus salarios semanalmente.

Los clientes como consorcios son quienes prefieren hacer las compras a
crédito, con cheques certificados o tarjetas, porque a ellos como empresa
les conviene realizar las compras de materiales a medida que los clientes

les pagan a ellos.

Grafico No. 18: Forma de pago de los
clientes

M Efectivo
H Tarjeta de crédito
il Cheques certificados

H A crédito

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.
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Segun los encuestados, la mayoria prefiere hacer sus pagos dentro de 15
dias con un 36%, seguido de un plazo de cero dias, es decir pagar el
producto en el mismo momento que sale de la franquicia con un 35%,
luego por 22 dias con un 19%, y por Ultimo, maximo a un mes que lo
estima el 10% de los entrevistados.

El hecho por el cual no quieran tener un plazo més all4 de un mes, es
porque las obras avanzan y mientras mas se endeuda el cliente, menos
producto se les entrega, y é€se es el producto que ellos necesitan para

continuar trabajando y recibir su salario. Es un beneficio para ambos.

Grafico No. 19: Con que plazo de
pago prefiere realizar sus compras?

@ cero dias
@ 15 dias
22 dias

H1mes

Fuente: Encuesta realizada entre el 19 de enero y 11 de febrero del 2011, en la
ciudad de Portoviejo.

Elaboracién: Propia.
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3.1.3 Entrevista

3.1.3.1 Resultado y Anélisis de la Entrevista

El 22 de enero del 2011 se realizd la entrevista a la gerente general de
Difen S.A la Sra. Emma Ortega, quien con su amplio aporte de
informacion dejo mas clara la vision de la empresa, expresando lo

siguiente:

Los clientes a menudo se quejan sobre la falta de conocimiento que ellos
llevan a la franquicia sobre los productos y sobre la falta de otros

productos que no se encuentran.

Muchos suelen decir que es por ello que Guayaquil y Quito siguen siendo
las principales ciudades del pais, debido a que en estas ciudades si
encuentran todo lo que desean para la construccién y con una extrema

variedad.

Las franquicias en la ciudad de Portoviejo se mantuvieron al margen
sobre expandir su negocio, debido a que el desarrollo econémico en dicha
ciudad siempre fue medio bajo.

Hoy en dia Manabi cumple con un desarrollo en la construccién y con un

desarrollo econémico que es facilmente visible.

La incorporacion de ciudadelas privadas al medio, muestra el desarrollo
gue se vive en la ciudad, calles pavimentadas en la provincia y el
desarrollo turistico del mismo, ha hecho que las franquicias y pequefias
ferreterias del medio se sientan amenazadas por la incorporacion de

grandes empresas de articulos para la construccion.

Es por ello, que esta franquicia quiere ampliar su gama de productos,
adhiriendo a proveedores de las diferentes ramas de la construccién, que

nos provea de diferente clase, colores, tamafios de articulos.
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Nuestros futuros proveedores deben ser aceptados por Disensa para que

sus productos puedan ser vendidos en la franquicia.

La franquicia tiene un contrato el cual debe cumplir, incluso sobre los
proveedores con los cuales se quiera trabajar, esta prohibido vender

articulos de algun proveedor que pertenezca a la competencia.

Se ha determinado que para perfiles se trabajara con IPAC y para

ceramicas con Keramicos.

Ambos proveedores son aceptados por la red de Disensa y son
reconocidos a nivel nacional por la calidad de productos que ofrecen.
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3.2 Técnico

Los cambios que necesitaria la empresa para que el cliente tenga una

mejor vision de los nuevos productos a incorporar, tales como perfiles y

ceramicas serian de:

[ Accesorios
n para Bafios Oficinas

Ladrillos,
Bloques,

Tubos, Etc
Hierro
]

Vivienda Dos
Plantas

Bodega

Grafico # 20: Plano de la empresa con el espacio para los nuevos productos.

Elaboracién: Propia

La remodelacién se representa en la planta por medio del circulo rojo.

Este sector de la franquicia tiene una visualizacion directa con el cliente

desde los exteriores. La raya que esta con amarillo es la puerta enrollable

gue actualmente tiene la franquicia y no se utiliza debido a que no se

exhibe nada en esa parte, y es un lugar con una buena visualizacion que

se esta desperdiciando.
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Grafico # 21: Fotografia de la empresa desde los exteriores

Elaboracién: Propia

La franquicia esta pintada con los colores que le exige tener la Holcim. Se
puede apreciar que la primera entrada es para los clientes peatonales, la
puerta mas grande que es abierta es la entrada para los vehiculos
pesados o los clientes que van a cargar, y la parte externa es el espacio

para que los clientes se estacionen.
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Grafico # 23: Desorden del lugar.

Elaboracién: Propia

En esta toma se puede visualizar el desorden que existe del lado de la
puerta enrollable, el cual seria remodelado para la ilustracion de las

ceramicas.

La moto y sillas que se encuentran en este lugar y seran ubicados en otro
lado, los tubos seran ubicados donde les corresponde que es atras de la

oficina; se hara una limpieza total para analizar que sirve y que no sirve.
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4 VAV

Grafico # 24: Fotografia desde los exteriores de la franquicia hacia su interior.

Elaboracién: Propia.

Este sitio ayuda con una mejor visualizacion desde los exteriores hacia la
parte interior de la franquicia. En el momento que el cliente entra a la
franquicia, por su lado derecho tendra la exposicién de ceramicas, a su
lado izquierdo, se mantendran los accesorios para bafios, en la parte
posterior de la oficina se reubicaran los tubos, cubiertas y los nuevos
perfiles, permitiendo que los productos sean despachados con mayor
facilidad por la cuadrilla.

Las correas se expondran en la parte donde se ubica las planchas de

eternit ya que ambos son un complemento para el trabajo final de éstas.

Los espacios donde se expondran los nuevos productos seran divididos
segun secciones, cada proveedor decidira como deben exponerse sus
productos. La variedad de perfiles seran expuestos de una manera
ordenada como el proveedor lo indique. La bodega para los perfiles sera

la que actualmente se usa para todos los productos de la franquicia.
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En el plano mostrado se ilustra que 28.3 metros de fondo tiene el lugar en
general donde se ubicaria la nueva mercaderia. De esta cantidad de
metros se calcula que el cemento ocupa 14.3 metros de fondo; los 14

metros restantes serian para la nueva ubicacion de la mercaderia.

Segun el mismo plano, de ancho tiene 16,7 metros. El lugar donde se
encuentra la puerta enrollable es de 5 metros la cual serviria para que el

cliente entre directamente al lugar donde se encuentra la ceramica.

Este lugar se lo construiria con una estructura de aluminio por los 70

metros cuadrado. Son 14 metros de fondo por 5 metros de ancho.

Para la cubierta se utilizara el ultimo modelo de Eternit que es color ocre y

es mas liviana.

En el interior del lugar para dar comienzo a esta nueva gama de

productos se ubicaran 3 exhibidores como se muestran a continuacion:

o

f
1

Grafico # 25: Fotografia de los nuevos exhibidores de ceramica.

Fuente: Web de Cortines.
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Grafico # 26: Fotografia de los nuevos exhibidores de ceramica.

Fuente: Web de Cortines.

Cada exhibidor necesitara iluminacion al igual que el lugar, y se proveeran

de luces independientes y de paneles.
El piso sera de ceramica, cada metro de ceramica tiene un precio de $11.

Para darle un mayo confort al cliente, el lugar de adecuara con aire
acondicionado Split marca Tekno y a la vez se ubicaran 3 muebles de
cuero para que el cliente pueda apreciar con tranquilidad el producto que
se exhibe.
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Grafico # 27: Fotografia de los nuevos exhibidores de ceramica.
Fuente: Web de Cortines.

Al igual se ubicara una computadora, ésta actualmente se encuentra en la
oficina principal, este equipo sera indispensable para la persona de
ventas, podra manejar el stock del producto en la franquicia al igual que el
pago de la compra que realice el cliente.

Como adorno general en las oficinas de la franquicia, ésta tiene

maseteros; se ubicaran 3 de ellos en la parte de las ceramicas.

En la oficina principal se encuentra un televisor lo cual entretiene siempre

a los nifios que van con clientes.

Se estipulard que cuando un cliente vaya a ver ceramicas se le ofrezca

una taza de café o agua para su mayor confort.

Este nuevo lado estara manejado por la nueva persona de ventas y a la
vez el nuevo asesor técnico también debera hacer de la ceramica su

fuerte.
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Grafico # 28: Fotografia desde los interiores de la franquicia hacia su exterior.

Elaboracién: Propia.

La cubierta de la franquicia no esta totalmente finalizada, faltan por cubrir
9 metros de fondo y 17 metros de ancho, dando una totalidad de 153
metros, esta parte también serd cubierta para no poner en riesgo a los

perfiles.

La bodega que se encuentra en la parte de atras de la franquicia quedara
de igual manera como bodega para los nuevos productos, la empresa se
manejara con un stock prudente de productos, cuando el pedido sea
mayor al que se tiene en stock, se le hara el pedido a nuestro proveedor

para de igual forma no quedarnos sin ninguna reserva.

Como tiempo estimado para esta remodelacion se tiene calculado que no
sera mas de 2 semanas, ya que se cuenta a la mano y con el producto

necesario.
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Se ha hecho un célculo de los costos y debido a que se cuenta con el
material necesario para la remodelacion; y, con la mano de obra (quienes
son la cuadrilla que trabaja en la franquicia), se ha concluido que los
costos de remodelacién y adecuacion del nuevo local para las ceramicas

alcanzan a $10,500.00; de los cuales:

e Remodelacion de la cubierta: $ 3.177,40

e Remodelacion de la Pintura: $ 164,00

e Mano de Obra: $ 1.000,00

e Adecuacion de local para las ceramicas: $ 5.940,00

e Imprevistos: $ 218,60
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Remodelacion de la Franquicia Difen S.A

Remodelacion de Cubierta

Cantidad Descripcién Valor unitario
35 Correas $ 14,00
3 Estructura Metélica 600,00
153 Hojas de Techo Fuerte 5,80

Reparacion de la Pintura

Cantidad Descripcién Valor unitario
10 Color gris gl $ 14,00
1 Color rojo gl 14,00
5 Diluyente 2,00

Mano de obra

Adecuacion de Local para las Ceramicas

Cantidad Descripcién Valor unitario

1 Estructura de Aluminio $2.500,00

90mt Ceramica para piso 11,00
90 Mano de Obra 4,00
1 Cubierta Eternit 300,00
14 Correas para cubierta 10,00
1 Mano de Obra para la cubierta 150,00
1 Aire acondicionado 600,00
3 Exhibidores 100,00
20 Luces 15,00
3 Muebles de cuero 100,00

Imprevistos
TOTAL

Tabla # 2: Presupuesto para la remodelacion de la franquicia

Elaboracién: Propia
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Total
$ 490,00
1.800,00
887,40
$3.177,40

Total
$ 140,00
14,00
10,00
$ 164,00
$ 1.000,00

Total

$ 2.500,00
990,00
360,00
300,00
140,00
150,00
600,00
300,00
300,00
300,00

$5.940,00

218,60
$ 10.500,00



Para esta remodelacion se solicitara a Disensa el préstamo que ellos le
brindan a sus franquiciados para arreglos de las franquicias, con un

comodo interés del 8%, y se lo ha presupuestado en un plazo de 4 afios.

Se ha construido una tabla de amortizacion anual para poder crear el flujo

de la deuda para la remodelacién de la franquicia.’

TABLA DE AMORTIZACION ANUAL DE LA REMODELACION

Cliente: DIFEN
Tasa: 8% anual
Plazos 4 afios (capitalizaciéon mensual)

Ao  Saldo Capital Capital Anual Interes anual Cuota Anual

2011 59.043,18 1.136,81 401,20 1.538,01
2012 96.856,94 241422 661,81 3.076,03
2013 66.599,69 2.614,60 461,43 3.076,03
2014 33.831,11 2.831,61 244,42 3.076,03
2015 3.786,01 1.502,76 35,26 1.538,01
Totales 10.500,00 1.804,11 12.304,11

Tabla # 3: Tabla de Amortizacion anual de laremodelacion de la franquicia.

Elaboracién: Propia.

La franquicia de esta manera comienza a crecer fisicamente, es por ello
que con el vehiculo de despacho que se tiene no serd suficiente para

despachar las ventas del nuevo producto.

A la vez, se necesitara otro vehiculo para traer la mercaderia desde la

fabrica en Guayaquil hasta Portoviejo.

Los vehiculos son de facil movilizacion dentro y fuera de la ciudad, cargan

hasta 5 toneladas de peso cada uno.

La descripcion de los vehiculos se presenta a continuacion:

® Anexos: Ver tabla de amortizacién mensual para la remodelacion de la franquicia, la
cual fue base para crear la presente tabla, pag. 29
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Mitsubishii Canter 5 toneladas
Cantidad Producto V. Unitario V. total
2 Chasis $27.000,00 | $54.000,00
2 Plataforma $2.500,00 | $5.000,00
$59.000,00

Grafico # 29: Ejemplo del tipo de vehiculo que se compraria.

Fuente: Mitsubishi.

El préstamo total por los dos vehiculos sera de $59.000,00. Se trabajara
con el Banco Bolivariano el cual cobra una tasa de interés nominal anual
de 11,08%.

Se ha construido una tabla de amortizacion anual para poder crear el flujo
de la deuda para la compra de los nuevos vehiculos, que seran utilizados

como transporte de productos dentro de la ciudad de Portoviejo y fuera.*

* Anexos: Ver tabla de amortizacion mensual para la compra de vehiculos, la cual fue
base para crear la presente tabla, pag. 31.
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TABLA DE AMORTIZACION ANUAL DE LOS VEHICULOS

Cliente: DIFEN
Tasa: 11,08% anual
Plazos 4 afios (capitalizacion mensual)

Ao  Saldo Capital Capital Anual Interes anual Cuota Anual
59.000,00

2011 333.032,59 6.036,76 3.119,44 9.156,19

2012 551.737,72 13.115,73 5.196,65 18.312,39

2013 384.612,14 14.639,27 3.673,11 18.312,39

2014 198.073,06 16.339,79 1.972,60 18.312,39

2015 22.407,99 8.868,45 287,74 9.156,19
Totales 59.000,00 14.249,54 73.249,54

Tabla # 4: Tabla de Amortizacién anual de la los nuevos vehiculos.

Elaboracién: Propia.
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3.3 Legal

El contrato que cada nuevo proveedor obligue a seguir, sera ejecutado de
tal manera, que permita trabajar de una forma eficiente, para brindarle una

mejor atencion al cliente.

Se mantendra el contrato con Disensa, y se cumpliran con cada clausula
gue en éste se presente. No existe ningun impedimento por parte de
Disensa para la ampliacién de la franquicia en su gama de productos,
siempre teniendo en cuenta, que no se puede trabajar con las lineas de

productos que pertenecen a la competencia.

Ningun producto de la competencia se puede exhibir, ni mucho menos
poseer alguna propaganda de éste. Caso contrario, el contrato como
franquiciado con Disensa se daria por terminado, adjuntando en el record
de Holcim que a dicha persona que manejo la franquicia, no cumplié con
el contrato; y. en consecuencia nunca mas podra obtener alguna

franquicia de Disensa.

Como ex distribuidor de Holcim, Difen tiene la ventaja, que dicha matriz,
no le exige una superficie minima, para almacenar y vender sus
productos, al contrario de lo que ocurre en la actualidad, con los nuevos
franquiciados, que tienen la exigencia de al menos, tener un recinto con

12 metros de longitud, para que pueda entrar un tréiler.
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3.4 De Gestion

Con la ampliacion de la gama de productos para la franquicia, el
organigrama del mismo tendra que ampliarse con dos personas mas de
ventas, una persona que brinde asesoria técnica en cuestiones de
productos, quien sera llevado a todas las capacitaciones que los
proveedores le brinden a sus representantes y, a la vez, un chofer
adicional, para el nuevo vehiculo que se incluiria en el trabajo de la

franquicia.

Nuevo Organigrama del Estudio de Viabilidad de Gestion.

Presidente

]

Gerente General

' Contabilidad ‘ Ventas
|
Asesor
Técnico ' Logistica m ' Seguridad

Grafico # 30: Organigrama de la empresa con la implementacién del proyecto.

Elaboracién: Propia.
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Asesor Técnico:

e Seré la persona encargada de guiar al cliente en la compra de sus
productos.

e Esta persona estara yendo a constante capacitaciones sobre los
nuevos productos en ventas, cuando nuestros proveedores lo
indiquen.

e La persona en este puesto debe tener conocimiento en
construccion y en disefio para que provea una mejor informacion

a los clientes.

El sueldo para el nuevo personal de ventas sera el mismo que recibe la
persona que estd en ese departamento, el chofer mantendra el mismo

sueldo que recibo el chofer de planta.

Se ha determinado que para el carro que traiga el material de Guayaquil,
el chofer se alternard con los que se encuentran en la franquicia, y ese
chofer ganara su sueldo por cada viaje que realice. Muchas veces los

proveedores mandan a dejar sus productos a sus distribuidores.

El caso varia para la persona que estara prestando asesoria técnica a los

clientes quien tendra un sueldo inicial del basico.”

®> ANEXOS: Ver tabla del sueldo del personal sin proyecto, pag. 24.
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3.4.1 Remuneracion Sin proyecto

TOTAL REMUNERACION SIN PROYECTO

2011 2012 2013 2014 2015

Sueldo 33.384,00 73.44480 80.789,28 88.868,21 97.755,03
Décimo Tercer 5.564,00 6.120,40 6.732,44 7.405,68 8.146,25

Décimo Cuarto 5.140,67 5.656,73 6.222,41  6.844,65 7.529,11
Fondo de Reserva  2.782,00 6.120,40 6.732,44  7.405,68 8.146,25
Aporte [EES 4.056,16 8.923,54 9.815,90 10.797,49 11.877,24

TOTAL 50.926,82 100.265,88 110.292,46 121.321,71 133.453,88

Tabla # 5: Total de las remuneraciones sin proyecto.

Elaboracién: Propia

3.4.2. Remuneracion Del Proyecto

TOTAL REMUNERACION DEL PROYECTO

2011 2012 2013 2014 2015
Sueldo 6.552,00 13.104,00 15.855,84 17.441,42 19.185,57
Décimo Tercer 455,00 1.201,20 1.321,32 1.453,45 1.598,80
Décimo Cuarto 746,20 1.221,22 1.343,34 1.477,68
Fondo de Reserva 546,00 1.201,20 132132 1.453,45 1.598,80
Aporte [EES 796,07 1.592,14 1.926,48 2.119,13 2.331,05
TOTAL 8.349,07 17.844,74 21.646,18 23.810,80 26.191,88
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Tabla # 6: Total de las remuneraciones del proyecto.

Elaboracién: Propia.

® La décima cuarta remuneracién es cero en el 2011, porque se pagdé antes de

comenzado el proyecto.
" El Total de Remuneraciones del Proyecto es igual al 60% de los gastos.
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3.4.3 Remuneracion Con Proyecto

TOTAL REMUNERACION CON PROYECTO

2011 2012 2013 2014 2015
Sueldo 39.936,00 86.548,80 96.645,12 106.309,63 116.940,60
Décimo Tercer 6.019,00 7.321,60 8.053,76  8.859,14 9.745,05
Décimo Cuarto 5.140,67 6.402,93 7.443,63  8.187,99 9.006,79

Fondo de Reserva  3.328,00 7.321,60 8.053,76 8.859,14 9.745,05
Aporte EES 4.852,22 10.515,68 11.742,38 12.916,62 14.208,28
TOTAL 59.275,89 118.110,61 131.938,65 145.132,51 159.645,76

Tabla # 7: Total de las remuneraciones con proyecto.

Elaboracién: Propia.

® Décimo tercer sueldo, se paga en diciembre como sueldo adicional. Se toma en cuenta
desde diciembre 1 hasta noviembre 30 y se suma todas las remuneraciones y se las
divide para 12 y eso se le paga al empleado, esto no tiene descuento para el seguro

social.
° Decimo Cuarto Sueldo. Es una conquista laboral y corresponde a un salario minimo

vital a ser pagado en el mes de marzo.
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3.5 Econdmico

3.5.1 Situacion Sin Proyecto

Analisis de Ratios

2011 2012 2013 2014 2015

Prueba Acida 1,31 1,35 1,37 1,39 1,36
indice de Liquidez o solvencia 1,84 1,90 1,93 1,95 191
indice de Endeudamiento 2,34 2,30 2,39 2,48 2,83
Rentabilidad sobre el activo (ROA) 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03
Rentabilidad sobre ventas (RSV) 0,01 0,01 0,01 0,01 0,02

Rentabildiad sobre la inversion (ROI) 0,05 0,05 0,05 0,05 0,06
10

Tabla # 8: Andlisis de Ratios Sin Proyecto.

Elaboracién: Propia.

Prueba Acida: Este anélisis indica que la compafiia de acuerdo a la
liquidez que manejaria en los siguientes 5 afios, presentaria indices
mayores a 1,31; lo que muestra que se mantendria con disponibilidades

inmediatas para cancelar sus pasivos a corto plazo.

Se supone que el resultado ideal seria la relacion 1:1, un doélar que se
debe y un délar que se tiene para pagar, pero en este caso la empresa
supera el valor para cumplir con sus deudas lo cual llenard de confianza a

cualquier acreedor.

indice de Liquidez: De acuerdo al anélisis realizado, este indice indica que
la compafiia tendria liquidez para cumplir con las obligaciones que se le
presenten con sus proveedores, con sus empleados, con la capacidad
que tenga para renovar su tecnologia, para ampliar su capacidad

industrial, para adquirir materia prima, etc.; ya que de acuerdo a esta

1 ANEXOS: Ver Balance General y Estado de Resultado Sin Proyecto. Pag. 13-14
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razon financiera indica que puede ser mayor o igual a 1.3; y el indice mas

bajo que presenta el andlisis es de 1,8.

indice de Endeudamiento: De acuerdo al analisis realizado, la empresa
tendria un nivel de endeudamiento excesivo; pero el indice de liquidez si
se mantiene de esa manera da una breve resefia que puede cubrir sus

deudas.

Rentabilidad sobre Activos: Segun el andlisis, la empresa se mantendria
con un indice promedio de 0,03 con respecto a los activos que posee. En
otras palabras, la empresa utilizaria un 3% del total de sus activos en la

generacion de utilidades.

Rentabilidad sobre Ventas: Segun el analisis, la empresa se mantendria
con un indice de 0,01 con respecto a las ventas. En otras palabras, las
utilidades representarian un 1% del total de las ventas.

Rentabilidad sobre la Inversion: La empresa mantendria su eficiencia
econOmica. Por cada ddlar que la empresa invertiria, estaria obteniendo
0,05 centavos de utilidad, dada su eficiencia en su actividad principal, que

se mantendria en vender materiales de construccion.

3.5.1.1 Flujo de Caja Sin Proyecto

A continuacién se presentara el flujo de caja actual de la franquicia sin
proyecto; con una tasa de descuento del 12%, y dandonos como
resultado un VAN de $ 332.838,18; esto significa que la empresa va a
tener rentabilidad positiva sin proyecto.

La tasa del 12% se aplicé a partir de la tasa de interés que aplica el

Banco Bolivariano, mas un 0,92%.*

" No se pudo determinar la tasa de descuento ni por el método del CAPM, ni por el
WACC, debido a la inexistencia de informacion.
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3.5.2 Situacion del Proyecto

Los costos de los nuevos productos principales para incluir en la

franquicia estan clasificados de esta manera:

PRODUCTO COSTO UNITARIO CANTIDAD COSTO TOTAL

PROMEDIO MENSUAL MENSUAL
PERFILES
Correas 24,63 250 6157,50
Canales "U" 43,85 170 7454,60
CERAMICAS 10,46 1350 14120,04
TOTAL 27732,13

16

Tabla # 10: Costos de los nuevos Productos.
Elaboracién: Propia.

3.5.2.1 Flujo de Caja Del Proyecto Puro

EL flujo de caja del proyecto quedara planteado de esta manera. Si bien,
la literatura en general expresa que la TIR es la maxima Tasa que se le
puede exigir al proyecto, para que el VAN sea igual a cero, en este caso
particular, no ocurre esto, porque en el Valor de Desecho Econdmico la
Tasa de Descuento esta actuando como denominador en su formula, por
lo cual, altera al flujo actualizado del dltimo afio; y, consecuentemente a la
TIR.Y. El Total de Remuneraciones del Proyecto es igual al 60% de los

gastos.®

“ ANEXOS: Ver tabla de regresion lineal simple con respecto a costo de ventas, Pag. 19
> ANEXOS: Ver tabla de regresion lineal simple con respecto a gastos, Pag. 20

® ANEXOS: Ver tabla de precios de ceramicas y perfiles obtenidos de la fabrica, Pag.
10-12

' Para el calculo del Gltimo flujo Anual se sumé el Valor de Desecho Econémico al Flujo
de Caja del Afio 2015, debido a que si bien la evaluacién econdmica termina, el
proyecto sigue en marcha.

¥ ANEXOS: Ver tabla de remuneracion del Proyecto, pag. 24
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3.5.2.2 Periodo de Recuperacion de la Inversién

El periodo de recuperacion de la inversion estipulado, segun la siguiente

tabla es de 4 afios aproximadamente.

Esto implica que los beneficios por este proyecto deben ser pensados a

largo plazo.

Para el calculo del dltimo flujo anual se restdé el Valor de Desecho

Econdmico al Flujo de Caja del Afio 2015.

2011
2012
2013
2014
2015

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Saldo dela
Inversion

97.962,13
86.653,60
56.049,88
21.317,75
-18.191,13

Flujo Anual

23.063,99
41.002,15
41.458,12
42.067,01

Rentabilidad
Exigida

11.755,46
10.398,43
6.725,99
2.558,13

Tabla # 12: Periodo de recuperacién de lainversion.

Elaboracién: Propia.

3.5.2.3 Flujo de Caja de la Deuda

Devolucion
Inversion

11.308,53
30.603,72
34.732,13
39.508,88

Meses

12
12
12
12

Los Flujo de Caja de las Deudas por la compra de los vehiculos y por la

remodelacion de la franquicia quedan de esta manera:
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19 Ver tabla de amortizacién anual de los vehiculos, Pag. 64.
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2% Ver tabla de amortizacion anual de la remodelacién, Pag. 62.
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FLUJOS

Flujo de Caja del Proyecto (puro) Actualizado (97.962,13) 23.06399 41.00215 4145812 4206701 326.2689
Flujo Actualizado de la deuda de los Vehiculos 59.000,00 (8.025,40) (16.428,60) (16.980,88) (17.597,32) (9.051,89)
Flujo actualizado de la deuda de la Remodelacion  10.500,00 (1.392,58) (2.836,12) (2.908,76) (2.98743) (1.525.23)

Tabla # 15: Flujos del proyecto y flujos de las deudas.

Elaboracién: Propia.

A patrtir de estos flujos, se obtienen los flujos ajustados.

FLUJOS AJUSTADOS

Flujo Proyecto Puro + Flujo de la Deuda de los Vehiculos (38.962,13) 1503859 2457355 2447724 2446969 31721707
Flujo Proyecto Puro + Flujo de la Deuda de la Remodelacion ~ (87.462,13) 2167141 38.166,03 3854936 39.07958 324.743,72
Flujo Proyecto Puro + Flujos de Deudas (28462,13) 1364601 2173743 2156848 2148226 31569184

Tabla # 16: Flujos ajustados del proyecto y flujos ajustados de las deudas.

Elaboracién: Propia.
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A partir de estos flujos, se puede obtener los VANs y las TIRs ajustadas.

El VAN para cada escenario quedara de esta manera:

VALORES ACTUALES NETOS (VAN)

Sin Proyecto 332.838,18
Del Proyecto Puro 196.694,56
De la Deuda por Vehiculos 9.159,95
De la Deuda por Remodelacion 1.236,09
De la Empresa (Sin Proyecto+ Proyecto) sin Deudas 529.532,74

Tabla # 17: VAN Sin Proyecto, del Proyecto y de las Deudas.
Elaboracién: Propia.

Si no se hace el proyecto, la empresa es rentable con un VAN de
332.838,18.

Si se hace el proyecto, el VAN seria de 529.532,74, lo cual supera al VAN
anterior en 196.694,56.

Por ende, la empresa es mas rentable con el proyecto en marcha.

VAN AJUSTADO DEL PROYECTO

VAN Proyecto Puro + VAN de la Deuda por Vehiculos 205.854,51
VAN Proyecto Puro + VAN de la Deuda por Remodelacion  197.930,65
VAN Proyecto Puro + VANSs de las Deudas 207.090,61

Tabla # 18: VAN Ajustado del Proyecto y de las Deudas.
Elaboracién: Propia.

En el caso que la empresa se endeude, solo en lo concerniente a los
vehiculos; vy, el resto del proyecto sea con capital propio, el VAN seria de
205.854,51, el cual es superior al VAN del Proyecto Puro en 9.159,95.
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En el caso que la empresa se endeude soOlo en lo concerniente a la
remodelacion de la franquicia; y, el resto del proyecto sea con capital
propio, el VAN seria de 197.930,65, el cual es superior al VAN del
Proyecto Puro en 1.236,09.

Si se hace el proyecto, endeuddndose en vehiculos y remodelacion, el
VAN sera de 207.090,61, lo cual supera al VAN Del Proyecto Puro en
10.396,05; es decir que la empresa sigue siendo mas rentable con el

proyecto.

De las 4 alternativas anteriormente sefaladas, la Ultima es la mas

conveniente, porque su VAN es superior a las otras alternativas.

La TIR del proyecto: 50%

TIR AJUSTADA DEL PROYECTO

TIR (Flujo Proyecto Puro + Flujo de la Deuda de los Vehiculos 80%

TIR (Flujo Proyecto Puro + Flujo de la Deuda de la Remodelacion 53%
TIR (Flujo Proyecto Puro + Flujos de Deudas) 95%

Tabla # 19: TIR Ajustada del Proyecto y de las Deudas.

Elaboracién: Propia.

Si bien las TIRs, en general, son altas. En este caso no se recomienda
tomarlas como una herramienta de analisis, porque al cambiar la Tasa de
Descuento que se le exige al Valor de Desecho Econdmico (que como se
dijo es igual a la utilidad después de impuestos sobre la tasa de
descuento), el flujo actual del quinto afio va a variar y, por ende, la TIR

también.*!

?! Se recomienda usa la TIR como herramienta de analisis sélo para proyectos que no
siguen una vez terminada la evaluacién econémica.
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3.5.3 Situacion Con Proyecto

Analisis de Ratios

2011 2012 2013 2014 2015

Prueba Acida 1,08 1,14 1,20 1,25 1,28
indice de Liquidez o solvencia 1,65 1,67 1,74 1,81 1,84
indice de Endeudamiento 3,13 4,22 3,77 3,46 3,42
Rentabilidad sobre el activo (ROA) 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03
Rentabilidad sobre ventas (RSV) 0,01 0,02 0,02 0,02 0,02
2I§entabildiad sobre la inversion (ROI) 0,04 0,05 0,05 0,05 0,05

Tabla # 20: Andlisis de Ratios Con Proyecto.

Elaboracién: Propia.

Prueba Acida: Este anélisis indica que la compafiia de acuerdo a la
liquidez que manejaria en los siguientes 5 afios, presentaria indices
mayores a 1,08; es decir que se mantendria con disponibilidades

inmediatas para cancelar sus pasivos a corto plazo.

Se supone que el resultado ideal seria la relacion 1:1, un dolar que se
debe y un délar que se tiene para pagar, pero en este caso la empresa
supera el valor para cumplir con sus deudas, lo cual llenard de confianza

a cualquier acreedor.

indice de Liquidez: De acuerdo al andlisis realizado, este indice nos indica
gue la compaiiia tendria liquidez para cumplir con las obligaciones que se
le presenten con sus proveedores, con sus empleados, con la capacidad
que tenga para renovar su tecnologia, para ampliar su capacidad
industrial, para adquirir materia prima, etc.; ya que de acuerdo a esta
razon financiera, indica que este puede ser mayor o igual a 1.3; y el indice

mas bajo que se muestra es de 1,6.

2 ANEXOS: Ver Balance General y Estado de Resultado Con Proyecto, Pag. 21-23
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indice de Endeudamiento: De acuerdo al andlisis realizado la empresa
indicaria un nivel de endeudamiento super excesivo, pero todo esto se
debe al préstamo que haria la empresa para la remodelaciéon de la
franquicia y para la adquisicion de los nuevos vehiculos, para los cuales
se hizo una tabla de amortizacion por 5 afios.

Es decir que la deuda estara presente hasta mediados del afio 2015; pero
su punto mas alto se producira en el afio 2012, debido al alto nivel de
compromisos financieros que presenta la empresa, por la ejecucion del

proyecto.

Rentabilidad sobre Activos: Segun el andlisis, la empresa se mantendria
con un indice de 0,03 con respecto a los activos que posee. En otras
palabras la empresa utilizaria un 3% del total de sus activos en la

generacion de utilidades.

Rentabilidad sobre Ventas: Segun el analisis, la empresa se mantendria
en 0,02 con respecto a sus ventas. En otras palabras, las utilidades
representarian un 2% del total de las ventas, a diferencia de la situacion
sin proyecto que presenta la rentabilidad sobre las ventas de un 1%,
gracias a la incorporacion de las ceramicas que su margenes de ventas

son superior a los demas productos.

Rentabilidad sobre la Inversion: La empresa mantendria su eficiencia
econdémica, ya que por cada délar que la empresa invirtiera, estaria
obteniendo 0,05 centavos de utilidad, dada su eficiencia en su actividad

principal que se mantendria en vender materiales de construccion.
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Capitulo IV

4. Estudio de Sensibilidad

Este proyecto sigue el Unico objetivo de lograr un beneficio para la
franquicia. Se hizo el analisis de viabilidad, desde las perspectivas de
mercado, gestion, economica-financiera, técnica y legal. Como
herramienta de decisidén, se agregara el andlisis de sensibilidad como

herramienta de evaluacion final del proyecto.

Este tipo de andlisis intenta evaluar el impacto que se produce sobre la
empresa, gracias a la incertidumbre que los mercados puedan presentar.
Este es un soporte muy poderoso para la toma de decisiones, para poder

poner en marcha el proyecto.

A continuacién, se presentan dos escenarios uno optimista y otro
pesimista. En primera instancia se presenta el flujo de caja con un

escenario pesimista.
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4.1 Estudio Pesimista

El procedimiento que se us6 para establecer el escenario pesimista fue
dejar todas las variables (costos, gastos, depreciacion, valor libro, etc.)
céteris paribus y, solo rebajar los ingresos anuales por concepto de
ventas operacionales hasta que el VAN sea lo mas cercano a cero
posible. Como resultado se obtuvo que los ingresos anuales podian
disminuir sélo hasta un 8,1669% , pasada dicha cifra, el proyecto no seria

viable econémica-financieramente.

Es importante esclarecer que los costos de ventas, se dejaron iguales al
escenario proyectado, bajo regresiones lineales, ya que se tom6 como
supuesto que la empresa quedaba con insumos en stock, ya que las

compras de tales fueron realizadas bajo el escenario proyectado.

Con respecto al valor de desecho econdémico se puede observar que es
muy inferior al que se presento en el capitulo anterior, debido a que la
utilidad después de impuestos en el escenario pesimista es inferior al
proyectado en 25.831,07.

Debido a que el VAN del proyecto puro es cero, no aplica obtener VAN
ajustado.
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4.2 Estudio Optimista

El proyecto, manteniendo todas las variables ceteris paribus, exceptuando
las ventas y los costos de ventas, que aumentan un 8,1669% **, obtendria
un VAN puro de 237.921,78.

VALORES ACTUALES NETOS (VAN)

Sin Proyecto 332.838,18
Del Proyecto Puro (Optimista) 237.921,78
De la Deuda por Vehiculos 9.159,95
De la Deuda por Remodelacion 1.236,09
De la Empresa (Sin Proyecto+ Proyecto) sin 570.759,96
Deudas

VAN AJUSTADO DEL PROYECTO

VAN Proyecto Puro + VAN de la Deuda por Vehiculos 247.081,73
VAN Proyecto Puro + VAN de la Deuda por
Remodelacion 239.157,87

VAN Proyecto Puro + VANs de las Deudas 248.317,82

Tabla # 23: VAN y VAN Ajustado (escenario optimista).
Elaboracién: Propia.

Por medio de la tabla numero 23, se puede observar, que la mejor
alternativa (al igual que en el escenario proyectado) es realizar el proyecto

endeudandose para efectos de remodelacion y compra de dos vehiculos.

23 .. . . ; . ..
Porcentaje igual al que disminuyd el VAN a cero en el escenario pesimista.
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Capitulo V

5. Conclusiones

1) El franquiciado esta en condiciones para incrementar la gama de

productos que ofrece.

Segun lo analizado en el contexto, el franquiciado tiene las posibilidades
para empezar una deuda a cuatro afos, lo cual le dard un beneficio en su

rentabilidad futura.

El analisis realizado a los indices financieros que presento la empresa en
los aflos 2008, 2009 y 2010, muestran que la empresa en ese tiempo
mantuvo disponibilidades inmediatas para cancelar sus pasivos a corto

plazo; y tuvo liquidez suficiente para cumplir con sus obligaciones.

Los parametros de endeudamiento de la empresa ascendieron en el afio
2009 y 2010, pero la gestion empresarial con que ella se maneja, ha
sabido manejar esa deuda, lo que conlleva que estas sean pagadas en su

totalidad, a mediados del afio 2011.

El analisis sin proyecto da un VAN sumamente alto, lo que significa, que
sin ejecutar el proyecto, la empresa estaria por buen camino. Pero no se
debe descartar la oportunidad de ampliar la gama de producto, porque se
debe recordar que existen 6 franquicias mas en la ciudad de Portoviejo y,
cualquiera de ellas podria ampliar su gama de productos, atrayendo
verazmente a los clientes, y haciendo que las demas franquicias

comiencen a tener pérdidas.
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La empresa tiene el espacio fisico necesario para ubicar la hueva gama
de productos, y cumplir con las clausulas que exija cada proveedor para

exponer sus productos.

Con respecto al marco legal, la empresa (franquiaciado) mantendra el

contrato con Disensa, y seguird respetando las clausulas del mismo.

Su canasta basica se continuara vendiendo como hasta ahora, por
exigencias de Disensa y, porque representa los mayores ingresos para la

compaiia.

Por ende se puede concluir que la hipétesis es acertada.
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2) Los productos que mas desean los clientes que el franquiciado pueda

ofrecer a futuro son los orientados a ceramicas v perfiles.

Segun la entrevista dirigida a la gerente general de Difen S.A la Sra.
Elizabeth Ortega Guerrero, los clientes a menudo preguntan por
diferentes clases de productos que no se encuentran en las franquicias ni
en Portoviejo, haciendo de ello, que los clientes tengan que viajar a las
ciudad mas grandes, como lo son quito o Guayaquil, lo cual les genera

mas gasto debido al transporte.

Con las encuestas realizadas, se pudo concluir que los clientes en la
ciudad de Portoviejo si ven la necesidad de que la franquicia amplie su
gama de productos, para que ellos no tengan la necesidad de viajar a

otras ciudades, con el fin de adquirirlo.

En un andlisis de las encuestas sobre qué productos los clientes quisieran
encontrar en la franquicia, qued6 por asentado que, efectivamente, son

los relacionados a ceramicas y perfiles.

De un total de 325 encuestas, los clientes tuvieron la posibilidad de
describir 5 articulos que desearian encontrar en la franquicia, dando un
total de 1625 tipos de articulos, de todos ellos, las ceramicas tuvieron una
puntuacion de 463 pedidos, los perfiles de 308 y muy por debajo de ellos
tenemos a los articulos de ferreteria, con 254 pedidos.

Por ende, se puede concluir que la hipétesis es acertada, debido a que
los productos orientados a ceramicas y perfiles son aquellos que mas

desean comprar los clientes.
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3) Los productos mas deseados por los clientes son los que permitiran

ampliar el negocio con resultados positivos a cinco afos.

Segun el analisis realizado durante la investigacion; las ceramicas y

perfiles son los productos mas deseados por los clientes.

En base al estudio de mercado realizado, se logro estipular que las ventas
de cerdmicas se incrementaran en un 5% y la de los perfiles en un 4%

anual.

Si bien el estudio arrojé que la empresa obtendra rentabilidades positivas
hasta el afio 2015, sin efectuar el proyecto. Al incorporarse dentro de la
gama de productos los perfiles y ceramicas, la rentabilidad aumentara
significativamente, lo cual se refleja al obtener el proyecto puro dando un
VAN de 196.694,56.

Al haberse analizado la opcion de endeudarse, se pudo observar que los
VANSs de las deudas suman un total de 10.396,05; lo que significo que la
mejor opcion era endeudarse, obteniéndose un VAN Ajustado de
207.090,61.

Al comparar los indices de endeudamiento con y sin proyecto, se puede
observar que, en el primer caso, los indices son aproximadamente la

mitad que los valores con proyecto.

Con respecto a la liquidez, se puede apreciar que algunos indices sin
proyecto son mas altos de los que son con proyecto. Esto se debe al
préstamo que la empresa pediria, para incluir la ceramica y perfiles a su

gama de productos.

El Periodo de recuperacion de la inversion mide el plazo de tiempo que se
requiere para que los flujos netos de efectivo de la inversion recuperen su

costo. En este caso es de 4 afnos, lo cual a la hora de evaluar la inversion
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por los vehiculos y la remodelacion, llena de satisfaccion para poner en

marcha al proyecto.

Al realizar un estudio de sensibilidad. En un escenario pesimista, se pudo
establecer, que el proyecto permite una disminucién en los ingresos
operacionales de un 8,1669%. A su vez, en un escenario optimista, al
agregar el mismo porcentaje a los ingresos operacionales y costos de
ventas, el VAN ajustado resulté ser de 248.317,82.

Con todo lo anterior, se puede expresar que la hipétesis es acertada,
ademas hay que considerar, que debe verse el proyecto a largo plazo, ya
gue en las encuestas existen mas productos que los clientes quieren ver

en la franquicia.

Terminando este proyecto se podria comenzar a analizar la posibilidad de
incrementar mas productos a la franquicia, siendo de esta manera pionera

en incrementar la gama de productos en la franquicia.
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Capitulo VI

6. Recomendacioén

El proyecto se lo recomienda poner en marcha, porque si bien la empresa
se mantiene rentable sin proyecto, como lo fue analizado en la tabla del
VAN, también se analizé que con el proyecto en marcha, el VAN de la
empresa seria mucho mas alto, lo cual demuestra una estabilidad en la

empresa mayor a la de la actualidad.

El incrementar la gama de productos en la franquicia, beneficia a la
empresa, que seria pionera en las franquicias de la ciudad de Portoviejo,
al dejar de depender de los productos basados principalmente en hierro y
cemento; y, comenzarse a inmiscuir en productos que sirven para toda

construccion.

El mercado es virgen todavia, los clientes hacen sus compras en otras
ciudades, pero implantando el proyecto; basta con hacer la compra en el
mismo lugar donde se construye y, con una asesoria de punta, sobre los

productos que se recomienda compratr.

Este proyecto deberia ser visto como un proyecto a largo plazo, cuando
se tengan acondicionados los nuevos productos a incluir, y el periodo de
recuperacion de la inversion haya terminado, la empresa debera
considerar incluir los demas productos que los clientes mencionaron en

las encuestas, basandose en los que tengan mayor puntaje de exigencia.

Para la realizacion de este proyecto se ha creado el siguiente diagrama

de Gantt, que permite llevar la ejecucion del proyecto.
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May 2011 ‘ Jun 2011
Id. Nombre de tarea Comienzo Fin Duracién
3/5 | 10/5 | 17/5 | 24/5 | 31/5 | 7/6 | 14/6 |21/6
1 | Contrato con Futuros Proveedores 04/05/2011 | 05/06/2011 25d
2 | Remodelacion del Local 11/05/2011 | 29/05/2011 15d I
3 | Compra de los Vehiculos 15/05/2011 | 29/05/2011 11d ]
4 Contratacion y Entrenamiento del 19/05/2011 | 22/06/2011 254 [
Nuevo Personal
5 | Recepcién de Nueva Mercaderia 08/06/2011 | 12/06/2011 5d [ ]
6 Implementacién de los nuevos 15/06/2011 | 17/06/2011 ad u
productos
7 | Inspeccién de Proveedores al Local 19/06/2011 | 24/06/2011 4d | ]
8 | Lanzamiento de los productos 25/06/2011 | 25/06/2011 1d [ |

Tabla # 24: Diagrama de Gantt

Elaboracién: Propia
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