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Resumen 

 

El plan de negocios para la importación de la tabla de pino desde Chile para la 

Ferretería Vilcabamba , nace como una necesidad de internacionalización de la empresa 

con el objetivo de poder convertirse en importadores directos de este producto Chileno , 

por medio de la investigación de recolección de información y de campo,  para 

determinar la rentabilidad del proyecto, comenzando con la segmentación de la 

población familiar de la parroquia Vilcabamba, que dio un total de 295 encuestas y la 

realización de 5 entrevistas a las únicas Ferreterías que también comercializan tabla de 

pino  existentes en la parroquia de Vilcabamba dando resultados muy positivos para el 

desenvolvimiento del estudio del mercado el cual ayudo al desarrollo del proyecto con 

el estudio técnico, organizativo, financiero y evaluación financiera  que ayudo a 

determinar la factibilidad del plan de negocios a realizarse. 

 

Se llega a la conclusión de que la tesis presentada aborda un procedimiento estratégico 

para el cumplimiento de un proyecto que demuestra que es viable para la “Ferretería 

Vilcabamba “ 
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Abstract 

 
Import businesses, also known as international trading, are one of the hottest 

commercial trends of this decade. Since the owner of an import enterprise, can work as 

a distributor by focusing on importing goods and services that cannot be obtained on 

national soil. that is the reason that Ferreteria Vilcabamba wants to import the pine 

board from Chile and become direct importers of the pine board to Vilcabamba, through 

research collection and field information to determine the profitability of the project, 

like first step towards the success of business, is planning  a business plan to start with 

the segmentation of the population of the Vilcabamba of the different families of the 

located, who gave a total of 295 surveys and conducting interviews to 5 unique 

hardware stores that existing in Vilcabamba, then gave us very positive results for the 

development of market research which helped the development of the project with the 

technical, organizational, financial and financial assessment that help determine the 

feasibility of the business plan to be carried out this study. 

 

It concludes that this thesis presented addresses a strategic process for the 

implementation of a project that demonstrates that it is feasible for the company 

"Ferreira Vilcabamba". 
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Introducción 

 
La madera es un recurso natural renovable que posee gran demanda, formando parte 

importante dentro de la economía ecuatoriana, es parte inicial y sostenible en la 

supervivencia de los pequeños productores de Ecuador. 

La madera es utilizada para diferentes tipos de artesanías y construcciones, 

convirtiéndola en uno de los materiales más importantes  en la fabricación de objetos y 

edificaciones por su calidad, economía y elegancia.  Existe un gran número de maderas 

en el mercado, entre ellas hay una en especial que sobresale, que es la madera de pino 

tratada, un material excelente para ejecutar cualquier manipulación, para hacer 

cualquier tipo de trabajo de construcción, sobresaliendo en los terminados de casas, 

fachadas, mueblería, carpintería, artesanías etc.  

Específicamente en la parroquia Vilcabamba del cantón Loja de la Provincia de Loja,  

la tabla de pino es comercializada con éxito para el sector de la construcción.. Tomando 

en cuenta la experiencia en el mercado de la empresa “Ferretería Vilcabamba” que 

comercializa la tabla de pino.  Se puede señalar que existe una demanda de la tabla de 

pino muy buena de acuerdo al mercado que la empresa maneja, que la competencia no 

ha logrado satisfacer, por lo cual dicha empresa tiene deseos de no solo enfocarse en la 

comercialización, si no de convertirse en importadores de este producto. 

El cometido de este trabajo es convertir a la “Ferretería Vilcabamba” en una 

importadora del producto insatisfecho existente en la parroquia Vilcabamba, como es la 

tabla de pino.      
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Este plan de negocios tiene la meta de la internacionalización de una empresa lojana 

por medio de la herramienta de la importación directa de tabla de pino desde Chile para 

la Ferretería Vilcabamba en Ecuador.  Para eso se distribuyó una línea de investigación 

de información necesaria como cuantitativa, para desarrollar un plan de negocios para la 

importación de la madera de pino, comenzando con una fundamentación teórica  para 

conocer todos los términos que aquí se mencionaran. 

El primer capítulo se encuentra los resultados de un trabajo de campo realizado por 

medio de encuestas a diferentes familias de la parroquia de Vilcabamba, tanto 

nacionales como extranjeros residentes en el parroquia, como también entrevistas a las 

diferentes ferreterías- competencia , para tabular sus respuestas y determinar análisis 

importantes que nos servirán para el estudio de mercado. 

 

En el segundo capítulo se determina el estudio de mercado donde se obtiene la 

información que arrojo el primer capítulo para la determinación de demandas potencial 

de un 69%,  real del 84% y efectiva del 98% como también las ofertas  y la demanda 

insatisfecha, que para el primer año es de 54458 y para el ultimo año del proyecto es de 

57889.  Conjuntamente con todo esto encontramos un plan comercial que nos indicara 

en una forma general detallada la forma como la empresa se va ser participe en el plan 

de negocios propuesto. 

 

En el tercer capítulo se elaboró un  estudio técnico  para determinar la capacidad 

que va ser utilizada en la empresa, que para el primer año es del 8,11% y para el ultimo 

año del 15,70%, también se reconoce la ubicación de la empresa como el tamaño de la 



 
3 

 
 
empresa  y la ingeniería del proyecto donde se explica paso a paso el procedimiento de 

importar la madera de pino desde Chile. 

 

En el cuarto capítulo se identifica la estructura organizativa de la empresa 

“Ferretería Vilcabamba”  equiparando todo acerca sobre la estructura legal de la 

empresa y la organización administrativa. 

 

En el quinto capítulo se observa el estudio financiero realizado para determinar 

cuáles son las inversiones, que dio un total de 44072,58 dólares, de esta forma se 

determina el análisis de costos donde encontramos información importante para el 

cumplimiento y desarrollo del plan de negocios. 

 

En el sexto capítulo luego de haber realizado el estudio financiero se puede observar 

mediante los indicadores financieros propuestos, la rentabilidad que tiene la empresa, 

con un VAN de 15828,71 dólares, un TIR del 22,52% y demostrando en una relación 

costo beneficio, que por cada dólar invertido arroja una rentabilidad del 1.66 dólares, 

esto demuestra que es rentable llevar a cabo el plan de negocio de la importación de la 

tabla de pino hacia Vilcabamba.   Como también se encuentra  conclusiones , 

recomendaciones y anexos.  
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Metodología del Trabajo 

Métodos de Investigación: 

 

El tipo de investigación que se realizó en el presente proyecto fue la descriptiva, la 

misma que ayudo a explorar los nichos de mercado para la implementación, 

comercialización y distribución de la tabla de pino.  

 

Método 

 Método Inductivo:  

Este tipo de método fue empleado en un proceso analítico sintético,  para determinar el 

comportamiento del mercado relacionado con las importaciones, la cual permitió 

realizar el análisis de la información de datos específicos obtenidos por la aplicación de 

encuestas, entrevistas y observación a los diferentes procesos de comercialización del 

mercado interno para poder especificar las características de lo particular a lo general en 

la colocación del producto importado en la parroquia de Vilcabamba. 

 

 Método Deductivo: 

Este método permitió llegar a la verdad por medio del análisis  teórico-normativo del 

proyecto, partiendo de conocimientos generales del estudio de mercado, estudio técnico, 

estructura organizacional como administrativa de la empresa además del estudio 

financiero y evaluación financiera, para poder establecer conocimientos específicos, así 

logrando puntualizar aspectos importantes  de la investigación que da soluciones 

requeridas al proyecto de importación de madera de pino. 
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Técnicas 

 Observación Directa: 

Esta técnica ayudo a recopilar información importante sobre las empresas que 

comercialicen el mismo producto que se está planeando importar; además se realizó la 

observación en la Ferretería Vilcabamba y el mercado comercial que se desenvuelve; 

verificando en una forma real las condiciones en las que se va a desarrollar el proyecto  

sobre las actividades de comercialización y distribución del producto, nivel de 

adecuación física del local, la situación económica, capacidad de pago, entre otras.  

 

 Entrevista: 

Una vez estructurado el cuestionario de preguntas se realizó la entrevista a los gerentes 

de cuatro de las ferreterías existentes en la parroquia de Vilcabamba que comercializan 

el mismo producto (tabla de pino), para determinar ventajas, desventajas y 

requerimientos necesarios que podría existir para comercializar el producto y detectar 

limitaciones de la empresa importadora y de la competencia.  

 

Cuadro N°  1. Personas a entrevistar en la parroquia Vilcabamba 

Nro. Nombre de 

Ferretería 

Nombre Dirección 

1 Ferretería Vilcabamba Fausto Boada 

 

Vía, Jambrara , calle , Diego de Vaca 

2 Disensa Elvia Delgado Calles, Agua de Hierro y Eterna 

Juventud 

 

3 El Huerto Klever 

Ruiloba 

 

Calles Eterna Juventud y valle Sagrado 

4 Disensa Klever Ortega Junto al  terminal terrestre  
Fuente: Oficina Municipal de Vilcabamba. 

Elaborado por : El Autor. 
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 Encuesta: 

De acuerdo al muestreo que se aplicado en la población de la parroquia Vilcabamba, se 

realizaron encuestas directas a diferentes familias  nacionales y extranjeras de la 

localidad de Vilcabamba,  con ingresos económicos altos que entre sus prioridades está 

la salud, comodidad  y el esparcimiento; los mismo que fueron encuetados para el 

presente estudio, de esta forma se conoció la aceptación que tiene el producto. 

 

De acuerdo al  censo realizado por el INEC en el año  2010 Vilcabamba tiene una 

población de 4778 habitantes (Véase en Anexo A) y una tasa de crecimiento 

poblacional es de 1.53 (Véase en Anexo B),  información que sirvió para proyectar la 

población para el año 2014 como lo indica el cuadro numero 2; para poder obtener la 

muestra necesaria para las encuestas, serán divididas para 4 que es el número promedio 

de  integrantes por familia en el cantón Loja (Véase en Anexo C). 

 

Todos estos datos sirvieron para sacar la muestra poblacional del número de familias 

que existen en la parroquia Vilcabamba; que aplicando la formula necesaria para 

encontrar la muestra poblacional da un total de 295 encuestas de acuerdo a la muestra 

poblacional por familia sacada de la siguiente forma como lo indica el cuadro No 2 y el 

desarrollo de la formula maestral. 

 Tamaño de la Muestra   

Cuadro N°  2.  Proyección urbana de la parroquia Vilcabamba-Loja 

Parroquia 2010 2011 2012 2013 2014 

Vilcabamba 4778 4851 4925 4998 5074 

           Fuente: ICEN 2010  

             Elaboración por: El Autor 
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Proyección de la población urbana parroquial de Vilcabamba en el año 2014 es de: 5074 

habitantes, dividido para el número poblacional por familia (4 habitantes) da un total de 

1268 familias.  El número de la muestra que se utilizó será el número total de la 

población de familias que es 1268.  

 

Para calcular el número de encuestas se utilizó la siguiente formula:  

 

n= tamaño de la muestra; N= Población total en familias; K= Nivel de confianza 

(95%) = 1,96; P=probabilidad de éxito (50%) = 0,5; Q= probabilidad de fracaso 

(50%)=0,5; E=margen de error que es (5%)=0,05; (N-1)= Corrección de la población 

n=        (1,96)^2 *1268(0,5)(0,5) 

               (0,05)^2 (1268-1)+1,96^2(0,5)(0,5) 

 

n=         1217.7872 

             3.1675+0,9604 

 

n=      1217.7872 

       4.1279 

 

n= 295 encuestas se deberán realizar a las distintas familias en la parroquia Vilcabamba  

 

 Procedimiento  

 

Las 295  encuestas fueron realizadas a familias extranjeras  radicadas en Vilcabamba, 

que tienen un ingreso mensual en su mayoría de mil dólares o más, estos representan un 

53% en el total de las encuestas realizadas, y el 47% restante son familias nacionales 

que en su mayoría tienen sus casas vacacionales en la parroquia Vilcabamba pero ya 
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radicados en este lugar, este tipo de familias también tienen un nivel económico alto en 

sus ingresos, este tipo de familias fueron escogidas para el presente estudio.   

 
Los métodos que se utilizó para la aplicación de las encuestas  fue el aleatorio 

simple, ya que las familias encuestadas fueron escogidas aleatoriamente por ubicaciones 

en barrios estratégicos de la parroquia Vilcabamba, también se utilizó el método bola de 

nieve en lugares que se evidenciaba el flujo de numerosas personas como fue en el 

parque central de la parroquia, y donde se centra la mayor parte de conglomeración de 

personas  por los locales comerciales, restaurantes, cafeterías y más; en fin a diferentes 

barrios que puedan proporcionar información importante como es el caso de 

Vilcabamba (Yamburara alto, Yamburara bajo y San Joaquín) se hicieron 118 encuestas 

que representan el 40%, y en el método bola de nieve, se hizo 177 encuestas que 

equivale a 60% de las encuestas realizadas a las diferentes familias de la parroquia 

Vilcabamba. 
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Fundamentación Teórica 

Marco referencial  

 Antecedentes de Vilcabamba    

 Gráfico N°  1.  Vilcabamba 

                                             Fuente : Fotos de Loja Ecuador CODESO 

 

Vilcabamba es una de las parroquias rurales que pertenece al cantón Loja de la 

provincia de Loja, reconocida a nivel mundial como “El Valle de la Longevidad” es 

visitada por su clima, naturaleza y por albergar gente de edades avanzadas. Vilcabamba 

es un atractivo turístico muy visitado por turistas locales y extranjeros, al existir gran 

demanda turística provoca que la economía se dinamicé a nivel local y se desarrolle una 

comercialización empresarial de todo tipo, haciendo de Vilcabamba un lugar rentable 

para determinadas empresas que aportan sus servicios y productos para la satisfacción 

de las necesidades que presentan los usuarios, como la empresa “Ferretería 

Vilcabamba” que brinda sus servicios a la parroquia Vilcabamba y sus alrededores.     

 

 

 

https://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAUQjhw&url=http%3A%2F%2Fwww.codeso.com%2FTurismoEcuador%2FFotosLoja02.html&ei=X3Q6VbzJMo3hggSQo4HgDg&psig=AFQjCNFSFjd8z1FyuUrkvVM91kYK7GWMyQ&ust=1429980382260112
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Gráfico N°  2. Vilcabamba  

 

 

 

 

 

                                     Fuente : Fotos de Loja Ecuador CODESO 

 

 

 Antecedentes de la Ferretería Vilcabamba 

  Gráfico N°  3.  Ferretería  

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                       Fuente: El Autor. 

 

Ferretería Vilcabamba es una empresa dedicada a la comercialización de todo tipo de 

productos y herramientas para la construcción, esta empresa va ser parte fundamental 

para la elaboración del presente proyecto en el cual se conocerán los procesos 

requeridos para la importación de La Tabla de Pino y se recolectará información 

importante por medio de encuestas, las mismas que permitirán conocer la aceptación del 

producto en la localidad, el desarrollo del estudio de mercado analizando la demanda, la 

oferta y comercialización del producto, para seguir con el estudio técnico el mismo que 

se enfocará en la localización de la empresa, tamaño, ingeniería del proyecto e impacto 

https://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAUQjhw&url=http%3A%2F%2Fwww.codeso.com%2FTurismoEcuador%2FFotosLoja02.html&ei=X3Q6VbzJMo3hggSQo4HgDg&psig=AFQjCNFSFjd8z1FyuUrkvVM91kYK7GWMyQ&ust=1429980382260112
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ambiental, prosiguiendo con la estructura organizativa de la empresa como la 

organización administrativa, por otro lado se realizará un estudio financiero de la 

inversión del proyecto y su financiamiento, finalizando este proceso con una evaluación 

financiera; todo este proceso se realizará con el fin de comprobar la rentabilidad del 

proyecto.  

Gráfico N°  4. Ferretería 

     Fuente: El Autor 

  

 

La tabla de pino es un material muy comercializado en el Valle de Vilcabamba, 

siendo uno de los materiales principales de las edificaciones de la parroquia, este 

material es comúnmente utilizado para, paredes, techos, pisos, repisas, terminados de 

construcción, escaleras, muebles de todo tipo, etc.  

 Gráfico N°  5. Ferretería  

  

Fuente: El Autor 
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Chile es uno de los países aserraderos sudamericanos que producen este tipo de 

productos donde se destaca la calidad de la tabla y su precio competitivo en la región, a 

pesar que en Ecuador se fabrica la tabla de pino su precio es superior a la tabla de pino 

de Chile, ya que Ecuador produce este tipo de madera en pequeña escala y artesanal, no 

es así en Chile, ya que muchas madereras chilenas las producen en gran escala para un 

propósito de exportación, y tomando en cuenta que la tabla chilena es mucho mejor 

tratada y terminada sin que varié el precio final.  Esta es una de las razones por la cual 

la Ferretería Vilcabamba decidió internacionalizarse importando la tabla de pino 

cepillado y tratado de la empresa chilena PacificForest. 

  

PacificForest es una empresa con muchos años en el mercado y con mucha 

experiencia en la explotación responsable de la madera en general, especificando el 

interés que tiene la empresa Ferretería Vilcabamba en importar uno de los productos 

estrella que tiene la empresa chilena, PacificForest se convertirá en potencial cliente de 

la empresa ecuatoriana en cuestión.  

 

Marco Teórico 

Plan de negocios: Un Plan de negocios es un documento que presenta en forma 

detallada la información directamente relacionada con su empresa. Este documento 

puede adoptar distintas formas: los hay extensos y detallados, concisos y breves. De 

hecho, no existe ningún modelo concreto; cada persona debería crear su propio plan de 

negocios, no sólo en el sentido de poner por escrito sus propias ideas, sino plasmar 

hasta dónde quiere llegar (Laos Sudea, 2006). 
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Estudio de Mercado: Estudio de mercado es el conjunto de acciones que ejecutan para 

saber la respuesta del mercado (Target (demanda) y  proveedores, competencia 

(oferta)  ante un producto o servicio (Rico, 2005). 

 

Análisis de la Demanda: Las empresas utilizan el análisis de la demanda para entender 

la cantidad de demanda que existe del consumidor de un producto o servicio existente 

en un mercado (Carlson, 2001). 

 

Demanda Potencial: Es el consumo total de productos o servicios que pueden realizar 

a la empresa los clientes en un periodo de tiempo determinado, teniendo en cuenta el 

impacto que la competencia puede tener sobre el segmento de mercado seleccionado. 

Esta cifra se determina según las proyecciones de crecimiento que manejará la empresa 

(Watts, 1982). 

 

Demanda Actual: Es la demanda real existente en el mercado donde se desenvuelve la 

empresa (P.Allen, 1982). 

  

Demanda Efectiva: Demanda ejercida realmente en los mercados, que no tiene por qué 

coincidir con la demanda prevista o esperada. Término utilizado también a veces como 

sinónimo de demanda agregada o demanda total (Enciclopedia de economía , 2009). 

 

Proyección de la Demanda: Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o 

consumidor está dispuesto a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido, con 

cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus necesidades particulares o pueda 

tener acceso a su utilidad intrínseca" (Servei, 2011). 
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Análisis de la Oferta: Es el plan que establece la organización en el que se determina 

los objetivos concretos del área de mercados, y se describen las actividades a 

desarrollar, a partir del estudio de mercados que ha realizado la empresa y cuya 

descripción se realiza en el segundo capítulo (Watts, 1982). 

 

Promedio de Ventas: Promedio de ventas de un producto al consumidor  en un tiempo 

específico. 

Proyección de la Oferta: La cantidad de un bien o servicio que la empresa pretende 

comercializar.  

Demanda Insatisfecha: Aquella parte de la Demanda planeada en que éste excede a 

la oferta  planeada y que, por lo tanto, no puede hacerse Compra efectiva de Bienes y 

servicios (Eco-Finanzas). 

Precio: ¿Qué valor tiene lo que ofreces a tus clientes? ¿Cuánto vale algo similar en el 

mercado? ¿Tu producto va a ser exclusivo o económico? La fijación del precio de un 

producto no es solo el resultado de sus costos más la ganancia esperada, sino 

un complejo proceso que impacta en la imagen ante los clientes (Banco Galicia, 2015). 

 

Producto: ¿Qué vendes exactamente? ¿Qué beneficios ofreces a tus clientes? ¿Qué 

características definen tu producto o servicio? Considera no solo el qué, sino el cómo: 

envase, nombre, forma de entrega, atención, tiempos, etc  (Banco Galicia, 2015). 

 

Plaza : Las definiciones sobre canal de ventas y formas de comercialización impactan 

en tu negocio. No es lo mismo el marketing mayorista, minorista o de venta hacia el 

http://www.eco-finanzas.com/diccionario/D/DEMANDA.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/COMPRA.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/B/BIENES.htm
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gobierno y organismos públicos. Venta directa, distribuidores, venta online y 

franquicias son opciones comerciales que podes evaluar y que implican distintos 

acercamientos a los clientes (Banco Galicia, 2015). 

 

Promoción:¿De qué forma vas a dar a conocer tu producto o servicio? ¿Dónde están tus 

clientes? De acuerdo a los medios que utilices, los mensajes que elijas y la inversión 

que realices, podes alcanzar a distintos públicos. Hay que tener en cuenta formas de 

comunicación tradicionales, como los avisos, pero también las promociones y 

descuentos, y las campañas de fidelización (Banco Galicia, 2015). 

 

Estudio Técnico: Es el estudio que nos sirve para determinar la localización y tamaño 

de la empresa, además de llevar a cabo la ingeniería del proyecto por medio del proceso 

productivo, el flujograma de procesos y la distribución del producto. 

 

Ubicación de la empresa: Componente del proyecto, la ubicación de la empresa es un 

factor estratégico para plantear las estrategias de crecimiento empresarial. Algunos de 

los aspectos a tener en cuenta para establecer la ubicación de la empresa son: posición, 

cercanía, aspectos legales y continuidad (P.Allen, 1982). 

 

Macrolocalización: Localización Global de cercanía con los proveedores, contratistas, 

materias primas, mano de obra, características climáticas del sector y su influencia 

sobre la operación de la empresa y  facilidad de acceso a través de malla vial, fluvial, 

aérea o férrea: se debe analizar según los requisitos que necesiten la empresa y los 

equipos (P.Allen, 1982). 
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Microlocalización: Conjuga los aspectos relativos a los asentamientos humanos, 

identificación de actividades productivas, y determinación de centros de desarrollo. 

Selección y re-limitación precisa de las áreas, también denominada sitio, en que se 

localizara y operara el proyecto dentro de la macro zona (P.Allen, 1982). 

 

Tamaño de la empresa: Hace referencia a la clasificación de la empresa, según las 

posibilidades de tamaño trabajadas. Se clasifica según el máximo de trabajadores y el 

capital reflejado en salarios mínimos legales vigentes (Watts, 1982). 

 

Análisis del sector: Hace referencia a un análisis del entorno empresarial en el que se 

desarrollará la empresa. Permite comprender los intereses del plan de desarrollo, las 

proyecciones de crecimiento que tiene el sector empresarial predominante en el 

territorio en el que se desarrollará la empresa, (Enciclopedia de economía , 2009). 

 

Ingeniería del Proyecto: es el documento en el que se establecen los procesos, 

procedimientos, equipos, elementos, maquinaria, técnicas, personal y demás elementos 

que se necesitan para producir o prestar el servicio de la empresa (Watts, 1982). 

 

Proceso de producción: es el conjunto de actividades que debe realizar el empresario 

para elaborar el producto o prestar el servicio (Laos Sudea, 2006). 

 

Flujograma de Procesos: Son los pasos graficados por medio de un diagrama que 

muestra el proceso de elaboración o extracción de un producto (P.Allen, 1982). 
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Estructura Organizativa de la empresa: nos sirve para determinar la organización 

legal y administrativa de la empresa. 

 

Estructura legal: encontramos la razón social, objeto social, tiempo de duración, 

domicilio y carta de constitución de la empresa. 

 

Organización Administrativa: Encontramos, los niveles jerárquicos, organigramas y 

el manual de funciones a realizarse en el proyecto. 

 

Estudio Financiero: El estudio financiero es el análisis de la capacidad de una empresa 

para ser sustentable, viable y rentable en el tiempo.  El estudio financiero es una parte 

fundamental de la evaluación de un proyecto de inversión. El cual puede analizar un 

nuevo emprendimiento, una organización en marcha, o bien una nueva inversión para 

una empresa (Zona.economica, 2011). 

Inversión: Monto de capital que pone empresario, socios o institución financiera para el 

proyecto. 

Activo Fijo: Parte del capital de una empresa que no puede aumentarse rápidamente en 

caso de aumento de la demanda. Conjunto de elementos tangibles e intangibles 

e inversiones financiera permanentes destinados a servir, de forma duradera, a 

la actividad de la empresa (Enciclopedia de economía , 2009). 

 

Activo Diferido: Constituyen una parte de los Gastos, que es aplicable a ejercicios o 

periodos posteriores a la fecha de un Balance General. Se les conoce comúnmente como 

"cargos diferidos" o "Gastos diferidos" (Eco-Finanzas). 

http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/CONCEPTO_DE_GASTO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/B/BALANCE_GENERAL.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/CONCEPTO_DE_GASTO.htm
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Activos Circulantes: Bienes y derechos de una empresa que son líquidos o pueden ser 

convertidos en efectivo en el plazo de un año (Enciclopedia de economía , 2009). 

 

Capital Social: Capital escriturado de las empresas que revistan la forma de sociedad 

mercantil, producto de las aportaciones iniciales de los socios y de las 

sucesivas ampliaciones, en su caso  (Enciclopedia de economía , 2009). 

 

Capital Ajeno: Capital de otras personas ajenas de la empresa.  

Análisis de Costos: Herramienta de análisis usado en todo sistema económico para 

proyectos y programas a futuro y para racionalizar las decisiones de Inversión, incluye 

dar coherencia a los objetos y los medios disponibles, comparando los Costos con 

las Expectativas de Ganancia (Eco-Finanzas). 

 

Estado de Pérdidas y Ganancias: Estado financiero en el que se resumen, ordenados 

de forma sistemática, todos los resultados netos de la Empresa, tanto típicos como 

atípicos, obtenidos durante un cierto período de Tiempo, y mediante el cual se 

determina el resultado global de la gestión (Eco-Finanzas). 

 

Evaluación financiera: Se realiza en proyectos privados, juzga el proyecto desde la 

perspectiva del objetivo de generar rentabilidad financiera y juzga el flujo de fondos 

generado por el proyecto. Esta evaluación es pertinente para determinar la llamada 

"Capacidad Financiera del proyecto" y la rentabilidad de Capital propio invertido en el 

proyecto (Universidad EAFIT, 2010). 

 

http://www.eco-finanzas.com/diccionario/I/INVERSION.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/COSTO.htm
http://eco-finanzas.com/diccionario/E/EXPECTATIVA.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/G/GANANCIA.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/E/ESTADO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/E/EMPRESA.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/T/TIEMPO.htm
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Flujo de caja: Es la diferencia que existe entre los cobros y pagos de una empresa en 

un período de tiempo determinado (Enciclopedia de economía , 2009). 

 

VAN: Es el valor presente (a hoy) de los flujos de efectivo de un proyecto descontados 

a una tasa de interés dada (Enciclopedia de economía , 2009). 

 

Periodo de Recuperación: Período que se requiere para que los ingresos netos de 

una inversión sean iguales al costo de la inversión (Enciclopedia de economía , 2009). 

 

Relaciones de Costo Beneficio: También llamado "índice de rendimiento". En un 

método de Evaluación de Proyectos, que se basa en el del "Valor Presente", y que 

consiste en dividir el valor presente de los Ingresos entre el Valor Presente de los 

egresos (Eco-Finanzas). 

 

Tasa interna de Retorno : Tasa de Interés que produce el Capital Invertido durante la 

vida del proyecto, siempre y cuando dicha tasa de descuento iguale el Valor Presente de 

los Ingresos (beneficios) con el Valor Presente de los egresos (Costos) (Eco-Finanzas). 

 

Análisis de Sensibilidad: Similar a análisis de escenario, pero utilizado para determinar 

el grado de sensibilidad de un resultado a los cambios en el valor de una de las variables 

principales.  Simulaciones de escenarios mediante los cuales se busca observar 

los cambios en los resultados de los modelos obtenidos con base en variaciones de 

sus principales variables (Enciclopedia de economía , 2009). 

http://www.eco-finanzas.com/economia/evaluacion_de_proyectos.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/V/VALOR_PRESENTE.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/I/INGRESO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/V/VALOR_PRESENTE.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/I/INTERES.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/CAPITAL_INVERTIDO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/V/VALOR_PRESENTE.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/I/INGRESO.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/V/VALOR_PRESENTE.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/COSTO.htm
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Capítulo 1 

 
 

1. Resultados, análisis e interpretación de las encuestas aplicadas a las 

familias de la parroquia Vilcabamba y entrevistas a las diferentes 

gerentes de las ferreterías de Vilcabamba 

 

De acuerdo a una población de 1268 familias en Vilcabamba, se encuestaron a 295 

familias diferentes de la parroquia Vilcabamba/ Cantón Loja que ayudaron a obtener 

información de datos específicos de gran importancia para la obtención de las diferentes 

demandas, la oferta y el plan de comercialización.  También en la parroquia 

Vilcabamba existen cuatro Ferreterías que comercializan diferente tipo de madera , 

entre ellas la madera de pino o tablón de pino que nos ayudara a recolectar importante 

información de acuerdo a las entrevistas realizada a los gerentes de las ferreterías de: 

 Ferretería Vilcabamba 

 Ferretería Disensa Calle Eterna Juventud 

 Ferretería El Huerto 

 Ferretería Disensa junto al terminal terrestre 

 

 Toda esta información va ser de vital importación para el desarrollo del plan de 

negocios, que facilitara con los datos necesarios para los estudios de los siguientes 

capítulos.  
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1.1 Resultado de encuestas aplicadas a las diferentes familias de la Parroquia 

Vilcabamba-Cantón Loja 

Datos generales  

1. Género 

 

Cuadro N°  3. Género 

   Fuente: Encuesta 

     Elaborado por: El Autor 

 

 

Gráfico N°  6. Género 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

            

                

     

                                 
             Fuente: Cuadro N°3                
             Elaborado por: El Autor 

             

 

Análisis e interpretación: 

Como se observa en el gráfico número 6 de las familias encuestadas, 207 fueron de 

género masculino y 88 personas fueron del género femenino, predominando los varones 

como cabeza de familia para generar información pertinente a la encuesta realizada

Género Frecuencia Porcentaje 

Masculino 207 70% 

Femenino 88 30% 

Total 295 100% 
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2. Ocupación  

Cuadro N°  4. Ocupación 

Descripción Frecuencia Porcentaje 

Área Construcción 31 11% 

Área Artesanal 137 46% 

Área Agricultura 25 8% 

Área Profesional 59 20% 

Área Jubilados 21 7% 

Ninguna 22 7% 

Total 295 100% 

Fuente: Encuestas 

Elaborado por: El Autor 

 

 

Gráfico N°  7. Ocupación  

 
                Fuente: Cuadro N°4   

                Elaborado por: El Autor 

 

Análisis e interpretación:  

Del total de las personas encuestadas el 46% se dedican al Aérea artesanal, significando 

esto que es la actividad ocupacional que más se evidencia en la parroquia de 

Vilcabamba seguido por el área profesional con un 20%, área de construcción con un 11 
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%, área de agricultura con un 8% , para terminar con la área de jubilados con un 7%, y 

el porcentaje restante corresponde a personas que no supieron responder que ocupación 

o profesión desempeñaban con un 7%. 

 

Aquí de acuerdo a la ocupación o profesión se subdivide en 5 áreas que se 

clasificaron de la siguiente forma: 

 

 Área de Construcción: Plomero, Albañil, Soldador, Carpinteros y 

Maestros de construcción. 

 

 Área Artesanal: Artesanos, manualidades, venta de artesanía, 

jardinero, ganadero, ama de casa, masajista, cuidador de finca, guardia, 

comerciante, taxista, cocinero, ayudante de carga, mensajero, cuidador de todo 

tipo, militar, jinete, artistas, empleados de todo tipo, choferes de todo tipo, 

pintores, músicos, zapateros,, ayudante de todo tipo, sastre, bartender, mecánico, 

mucama, actor, conserje, empleados de todo tipo, cajero de todo tipo. 

 

 Área de Agricultura: Agricultores, granjeros, jornaleros y actividad 

de siembra en pequeña escala.  

 

 Área de profesionales de 3er y 4to Nivel: Doctores, Enfermeras, 

abogados, profesores de todo tipo, administradores de todo tipo, Ingenieros de 

todo tipo, veterinario, bombero, policía, Diseñadores de todo tipo, arquitectos,, 
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directo de escuela, traductores, guisas turísticos, Auditora, Chef, químicos, 

escritores, empleados públicos de todo tipo y recepcionistas de todo tipo. 

 Área de Jubilados o retirados 

 

 Ninguna o Respuestas en blanco : Personas que no supieron que 

responder. 

 

3. Usted es Nacional o Extranjero  

Cuadro N°  5. Nacionalidad 

Descripción Frecuencia Porcentaje 

Nacional 140 47% 

Extranjero 155 53% 

Total 295 100% 
      Fuente: Encuestas 

       Elaborado por: El Autor 

 

 

Gráfico N°  8. Nacionalidad 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

              Fuente: Cuadro N°5 

              Elaborado por: El Autor 

 
Análisis e Interpretación: 

Un total de 53% representa un nicho de mercado muy importante para ser 

potencializado, que representa al sector extranjero de la parroquia Vilcabamba  y un 

47%

53%

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

Nacional Extranjero



 
25 

 
 
47% representa la población nacional, su mayor parte dueños de quintas de descanso 

vacacional.  Hay que tomar en cuenta que el segmento extranjero es de vital importancia 

ya que es uno de los segmentos que más consumen la tabla de pino para sus 

construcciones rusticas  en todo tipo de terminados como también el sector nacional que 

son personas de nivel económico alto que tienen en su mayoría fincas vacacionales en la 

parroquia de Vilcabamba. 

 

4. ¿Usted tiene residencia Ecuatoriana?  

Cuadro N°  6. Residencia 

     Fuente: Encuestas 

     Elaborado por: El Autor 

 

 

Gráfico N°  9. Residencia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                    

 

 

 

            
         Fuente: Cuadro N°6    

              Elaborado por: El Autor 

 

 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Si 155 100% 

No 0 0% 

Total 155 100% 
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Análisis e Interpretación: 

Como se observa en el grafico numero 9 tiene relación directa con el grafico 8, ya que 

el 100 % de los extranjeros encuestados son residentes en Ecuador, convirtiéndose en 

un nicho de mercado muy importante para el plan de negocios. 

 

5. Indique su nivel de ingreso familiar mensual. 

Cuadro N°  7. Ingreso Familiar Mensual 

 

Ingresos 

mensuales 

Xm Frecuencia X*F Porcentaje 

De $0 a $500 250 61 15250 21% 
De $501 a $1000 751 79 59329 27% 

Más de $1000 1001 155 155155 53% 

Total 2002 295 229734 100% 
       Fuente: Encuestas 

        Elaborado por: El Autor 

 

Media  Aritmética 

 

X = Σ Xm * F   =  229734 =  778 

                                                  n            295 

 

Gráfico N°   10. Ingreso Familiar Mensual 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

                     

 

 

 

                                                                

                       
                Fuente: Cuadro N°7    
                  Elaborado por: El Autor 
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Análisis e Interpretación: 

Del total de las familias que se encuesto un 21% perciben una remuneración de 0 a 

$500, mientras un 27 % reciben un ingreso de $501 a $1000 dólares, y las familias que 

sobrepasan de un  ingreso más de $1000 representan un 53%, hay que tomar en cuenta 

que el ultimo porcentaje pertenece en su mayoría a familias extranjeras radicadas en la 

parroquia de Vilcabamba. Sacando una media aritmética  tenemos un promedio de 

ingreso familiar mensual de $778 dólares. Esto nos servirá para el plan de 

comercialización en el capítulo 2, para tomar decisiones en diferentes parámetros de 

promoción y ventas. 

 

6. ¿Usted y su familia ha utilizado alguna vez madera o tabla para la 

construcción de edificaciones, muebles, pisos, gradas o cualquier otro uso 

en especial? 

Cuadro N°  8. Uso de Madera 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Si 203 69% 

No 92 31% 

Total 295 100 
       Fuente: Encuestas 

        Elaborado por: El Autor 

 
Gráfico N°  11. Uso de Madera 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
         Fuente: Cuadro N°8    

69%

31%

0

10

20

30

40

50

60

70

80

Si No



 
28 

 
 
              Elaborado por: El Autor 

Análisis e Interpretación: 

Como podemos observar en el grafico número 11, donde se pregunta a las diferentes 

familias de Vilcabamba si alguna vez han utilizado madera para la construcción de 

cualquier tipo de cosa, un 69% nos dicen que sí , mientras que un 31 % dicen que no. 

Entre las familias que contestaron que sí son familias en su totalidad extranjeras y 

familias nacionales que tienen casas vacacionales en la parroquia,  han utilizado la 

madera en diferentes edificaciones en su totalidad construcciones rusticas.  Esta 

información ayudara a determinar la demanda potencial en el Capítulo 2 del Estudio de 

Mercado.  

 

7. ¿Usted y su familia ha adquirido tabla de pino en Vilcabamba alguna vez? 

Cuadro N°  9. Adquisición de tabla de Pino 

 

Alternativas Frecuencia % 

Si 170 84% 

No 33 16% 

Total 203 100 
         Fuente: Encuestas 

          Elaborado por: El Autor 

 

Gráfico N°  12. Adquisición de tabla de pino 

   
                Fuente: Cuadro N°9    
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6% 1%
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                Elaborado por: El Autor 

Análisis e Interpretación: 

Como podemos observar en el grafico número 12, un total de 84% han adquirido la 

tabla de pino en Vilcabamba, demostrando una gran acogida al producto, mientras un 16 

% no lo han adquirido en Vilcabamba la tabla de pino, pero la han adquirido en otros 

lugares como en diferentes partes de la provincia de Loja o en la amazonia en su mayor 

parte, esto  ayudará a determinar la demanda real en el segundo capítulo. 

 

8. En que usa usted la tabla de pino 

 

Cuadro N°  10. Uso de la Tabla de Pino 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Terminados de Construcción 10 6% 

Construcción de paredes 2 1% 

Muebles en general 53 31% 

Pisos 4 2% 

Gradas 2 1% 

repisas 12 7% 

Divisiones 1 1% 

Tumbados 2 1% 

techos 4 2% 

Varios de los anteriores 80 47% 

Total 170 100 
         Fuente: Encuestas 

          Elaborado por: El Autor 

 

 

Gráfico N°  13. Uso de la tabla de Pino 
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                     Fuente: Cuadro N°10    
                     Elaborado por: El Autor 

Análisis e Interpretación: 

Como podemos observar en el grafico número 13 , existe una variedad de usos para la 

madera de pino predominando en su uso  los “muebles generales” con un total de 31% y 

siendo el más bajo en su uso  en las divisiones con un total de 1%.  Existió un 47 % de 

las familias encuestadas que marcaron varias opciones para el uso de madera de pino, 

esta información ayuda a determinar los usos que se le da a la tabla de pino.  

 

9. ¿Considera que la tabla de pino es de mejor calidad para la construcción, 

y a precio accesible,  comparado para otro tipo de madera en el mercado 

existente en la parroquia Vilcabamba? 

Cuadro N°  11. Calidad 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Si 163 96% 

No 7 4% 

Total 170 100% 
          Fuente: Encuestas 

          Elaborado por: El Autor 

 

Gráfico N°  14. Calidad 
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           Fuente: Cuadro N°11   

                Elaborado por: El Autor 
Análisis e Interpretación: 

Como podemos verificar en el grafico numero 14 tenemos una aceptación del 96%, 

sobre que la tabla de pino es de una mejor calidad y de un precio accesible comparado 

para otras maderas que se comercializa en Vilcabamba.  Esta información es necesaria 

para conocer la aceptación del producto en la empresa. 

 

10. ¿Usted considera la tabla de Pino como una buena alternativa para 

construir o para la aplicación de cualquier otra actividad según su 

necesidad? 

Cuadro N°  12 Es la tabla de pino una buena alternativa 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Si 168 99% 

No 2 1% 

Total 170 100% 
        Fuente: Encuestas 

         Elaborado por: El Autor 

 

 

 

Gráfico N°  15. Es la tabla de pino una buena alternativa 

 
         Fuente: Cuadro N°12    

                Elaborado por: El Autor 
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Análisis e Interpretación: 

Como podemos observar en el gráfico numero 15 existe un 99% que creen que la tabla 

de pino es una buena alternativa para construir cualquier tipo de actividad o edificación 

y solo un 1,18% contesto que no.  Esta información es beneficiosa para conocer el grado 

de satisfacción que tiene el cliente con el producto. 

 

11.  ¿Considera usted que el precio de la tabla de pino es cómodo al momento 

de adquirirlo?  

Cuadro N°  13. Aceptación del Precio 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Si 169 99% 

No 1 1% 

Total 170 100% 
        Fuente: Encuestas 

         Elaborado por: El Autor 

 

 

Gráfico N°  16. Aceptación del Precio 

 
         Fuente: Cuadro N°10    
                Elaborado por: El Autor 
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Análisis e Interpretación: 

Como podemos observar en el gráfico 16, donde preguntamos si consideran que el 

precio de la tabla de pino es cómodo al momento de adquirirlo, un 99% respondieron 

que si es cómodo el precio, mientras que un 1% respondieron que no era cómodo el 

precio de la tabla de pino. Esta información es de vital importancia en el análisis de 

costo del estudio financiero. 

 

12. ¿En qué lugar suele preferir comprar la Tabla de Pino? 

 

Cuadro N°  14. Lugar de Compra 

 

Descripción Frecuencia Porcentaje 

Ferretería Vilcabamba 147 86% 

Ferretería el Huerto 5 3% 

Disensa calle Juventud 9 5% 

Disensa junto al terminal 9 5% 

Total 170 100% 
                           Fuente: Encuestas 

                                         Elaborado por: El Autor 

 

Gráfico N°  17. Lugar de Compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
           Fuente: Cuadro N° 14 

                 Elaborado por: El Autor 
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Análisis e Interpretación: 

De acuerdo al gráfico número 17, donde se pregunta en qué lugar compran la tabla de 

pino un 86% la compran en la Ferretería Vilcabamba seguido por las ferreterías Disensa 

con un 5% y un 2% en la Ferretería el Huerto, cabe destacar que la Ferretería 

Vilcabamba ya es un comercializador de esta madera con gran éxito es por esta razón 

que se quieren convertir en importadores directos de la madera de pino. 

 

13. ¿Indique cada que tiempo y que cantidad de tabla de pino adquiere? 

 

Cuadro N°  15. Cantidad y Tiempo 

 

Tiempo y Cantidad Frecuencia Porcentaje 

Semanal de 1 a 13 tablas 23 14% 

Semanal de 14 a 26 tablas 20 12% 

Semanal de 27 a 39 tablas  9 5% 

Mensual de 1 a 13 tablas 39 23% 

Mensual de 14 a 26 tablas 21 12% 

Mensual  de 27 a 39 tablas 2 1% 

Anual de 1 a 13 tablas 35 21% 

Anual de 14 a 26 tablas 13 8% 

Anual de 27 a 39 tablas 8 5% 

Total 170 100% 

        Fuente: Encuestas 

           Elaborado por: El Autor 

 

Gráfico N°  18. Cantidad y Tiempo 
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             Fuente: Cuadro N° 15 
                   Elaborado por: El Autor
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Análisis e Interpretación: 

En el grafico numero 18 podemos observar los resultados que arrojan en respuesta de 

cuál es el tiempo y la cantidad de tabla de pino que adquieren, un 14% adquiere de 1 a 

100 tablas de pino semanalmente seguido por un 12% de 101 a 200 tablas semanal y 

más de 200 tablas un 5% igual semanal, un 23% la adquieren mensualmente de 1 a 100 

tablas siendo el porcentaje más representativo mensual seguido de 101 a 200 tablas con 

un 12% y más de 200 tablas tan solo 1% mensual, un 21% adquieren las tablas 

anualmente con una cantidad de 1 a 100 tablas, seguido con un 8% de 101 a 200 tablas 

y finalmente un 5% adquieren más de 200 tablas de pino anual.  Esta información es 

importante para conocer la demanda del producto en el tiempo, esto también nos ayudo 

a determinar la capacidad utilizada en el capítulo numero tres de este trabajo 

investigativo, como también nos ayuda a proyectar la demanda efectiva  en al capitulo 2 

con el resultado del uso anual del producto. 

 

14. ¿Le gustaría que la “Ferretería Vilcabamba” implemente el servicio de 

importación de madera de pino para la comercialización y distribución en 

la parroquia Vilcabamba? 

 

Cuadro N°  16. Implementación del servicio de importación desde la ferretería 

Vilcabamba 

 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Si 167 98,% 

No 3 2% 

Total 170 100% 
      Fuente: Encuestas 

         Elaborado por: El Autor 
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Gráfico N°  19. Implementación del servicio de importación desde la ferretería 

Vilcabamba 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
     Fuente: Cuadro N° 16 

         Elaborado por: El Autor 

 

Análisis e Interpretación: 

En el grafico numero 19  podemos observar que hay una aceptación del 98% de todas 

las familias encuestadas al preguntarles si les gustaría que la Ferretería Vilcabamba 

implementara el servicio de importación de madera de pino para la comercialización y 

distribución en la parroquia Vilcabamba, solo un 2% dijeron una respuesta negativa. 

Esta información ayuda a determinar la demanda Efectiva. 

 

15.  Que características tomaría en cuenta usted al momento de adquirir la 

tabla de pino en la ferretería Vilcabamba 

Cuadro N°  17. Características 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Precio 85 51% 

Calidad 72 43% 

Servicio  10 6% 

total 167 100% 
        Fuente: Encuestas 

         Elaborado por: El Autor 
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Gráfico N°  20. Características 

 

 

 

 

 

 

 
           

 

 

 

 

 

            

 

                                           

        

                             

                 
                Fuente: Cuadro N° 17 

                  Elaborado por: El Autor 

 

 

Análisis e Interpretación: 

De acuerdo al grafico numero 20 el 51% de las familias encuestadas toma en cuenta el 

precio antes de adquirir la tabla de pino seguido por el 43% que prefieren poner 

atención en la calidad de la madera y un 6% le da importancia al servicio, siendo en su 

mayoría los extranjeros. Esta información es importante para el plan comercial de la 

madera de pino. 

 

16. ¿Indique que precio usted estaría dispuesto a pagar por la compra de una 

tabla de Pino? 

Cuadro N°  18. Precio que están dispuestos a pagar 

 

Alternativas Xm Frecuencia X*F Porcentaje 

 $11.00-$11.60 11 110 1210 66% 

$11.61-$12.00 12 49 588 29% 

$12.01-$12.60 12 8 96 5% 

total 35 167 1894 100% 
   Fuente: Encuestas 

     Elaborado por: El Autor 
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Gráfico N°  21. Precio que están dispuestos a pagar 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                     

                                                                              
            Fuente: Cuadro N° 18 

                  Elaborado por: El Autor 

 

 

Análisis e Interpretación:   

El precio que estarían dispuestos a pagar las familias encuestadas por una tabla de pino 

según el grafico número 21 con una aceptación del 66% es de $11.00 a $11.60, y de 

$11.61 a $12.00 tiene una aceptación de 29% y tan solo un 5% estarían dispuestos a 

pagar de $12.01 a $12.60. Sacando una media aritmética podemos determinar que la 

media del precio que estarían dispuestos a pagar es de  11.34 dólares.  Hay que tomar en 

cuenta que el precio establecido en la pregunta numero 16 está dentro del rango de los 

precios que se manejan actualmente para la compra de la tabla de pino en la parroquia 

Vilcabamba.
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17. ¿Que promoción le gustaría recibir en la Ferretería Vilcabamba por la 

compra de más de 100 tablas de pino? 

Cuadro N°  19. Promoción 

 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Gorras 15 9% 

Calendarios 8 5% 

Esferos 15 9% 

Descuentos 129 77% 

Total 167 100% 
        Fuente: Encuestas 

         Elaborado por: El Autor 

 
Gráfico N°  22. Promoción 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
            Fuente: Cuadro N° 19 

                  Elaborado por: El Autor 

 

Análisis e Interpretación: 

Como podemos observar en el grafico 22 donde se pregunta que les gustaría recibir 

como promoción por la compra de más de 100 tablas de pino, hay una preferencia de 

77% por los descuentos seguido por el 9% de gorras y esferos respectivamente y un 5% 

por los calendarios.  Esta información es de vital importancia para el estudio 

publicitario y de promociones en el plan comercial. 
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18. ¿En qué medios de comunicación le gustaría enterarse de la 

comercialización y distribución de la tabla de pino? 

Cuadro N°  20. Medios de Comunicación 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Televisión ( Ecotel) 8 5% 

Radio 95 57% 

Prensa( La Hora) 7 4% 

Hojas Volantes  45 27% 

Internet 12 7% 

Total 167 100% 
      Fuente: Encuestas 

         Elaborado por: El Autor 

 

Gráfico N°  23. Medios de Comunicación 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

             
                Fuente: Cuadro N° 20 

                  Elaborado por: El Autor 

 

 

Análisis e Interpretación: 

De acuerdo al grafico numero 23 podemos observar que un 57% prefieren la Radio 

como medio de comunicación para enterarse sobre la comercialización distribución de 

la madera de pino seguido con un 27%, hojas volantes, con un 7% el Internet, con un 

5,% la televisión  y un 4.% la prensa.  Esta información es necesaria para la publicidad.
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19. ¿En qué emisora le gustara enterarse de las promociones y comercialización 

de la tabla de pino y a que horario? 

Cuadro N°  21. Emisora Radial 

 

Emisoras Radiales  Frecuencia Porcentaje 

Reina Del Cisne 20 21% 

Radio Vilcabamba 58 62% 

Luz y Vida 6 6% 

Cañaveral 8 8% 

Centinela del Sur 3 3,% 

Total 95 100% 
        Fuente: Encuestas 

         Elaborado por: El Autor 
  

Gráfico N°  24. Emisora Radial 

 

 
              Fuente: Cuadro N° 21 
                Elaborado por: El Autor 

 

Análisis e Interpretación: 

De acuerdo a la pregunta número 19 , los que respondieron que preferían la radio como 

medio de comunicación para enterarse sobre la comercialización de la madera de pino, 

podemos observar que en el grafico número 24 se demuestra cual es la emisora radial 

preferida por las familias de Vilcabamba, con un 62% prefieren la radio local de 

Vilcabamba seguida por la radio de Malacatos Virgen Del Cisne con un 21%, seguida 

por la radio Cañaveral con un 8% y con un  6% Luz y vida y como menor porcentaje de 

preferencia es la radio Centinela de sur con un total de 3.%.  Toda esta información 

ayudara al plan publicitario del proyecto, en la parte del estudio comercial. 
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1.2 Resultado de Entrevistas aplicadas a los Gerentes de las  principales 

ferreterías  de la Parroquia Vilcabamba-Cantón Loja  

 
1. ¿Qué clase de madera comercializa? 

 

Cuadro N°  22. Clase de madera que se comercializa 

Tipo de Tabla  Frecuencia Porcentaje 

Tabla de Pino 4 100% 

Plywood 2 50% 

Tabla de Encofrado 3 75% 

MDF 1 25% 

Tabla Aglomerada 1 25% 

Puntales 3 75% 

Listones 4 100% 
         Fuente: Entrevistas 

          Elaborado por: El Autor 

 

Gráfico N°  25. Clase de madera que se comercializa 

 

                                      

                          

             

                

 

 

             

               

                                  

                                                         

 

 

 

          

 

          

 
              Fuente: Cuadro N° 22 
                Elaborado por: El Autor 
 

 

Análisis e Interpretación: 

Se observar en el grafico número 25 que todos los entrevistados afirman que 

comercializan la madera de pino con un 100% de aceptación entre otras maderas. 
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2. ¿Qué cantidad de tablas de madera/ Tabla de pino comercializa su 

Ferretería en la Parroquia  Vilcabamba mensualmente?  

 

Cuadro N°  23. Cantidad de madera que se comercializa 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

De 1 a 100 tablas de pino  1 25% 

De 101 a 200 tablas de pino 1 25% 

De 201 a 300 tablas de pino 1 25% 

De  301 a 400 tablas de pino  1 25% 

Total  4 100% 
   Fuente: Entrevistas 

   Elaborado por: El Autor 

 

 

 

Gráfico N°  26. Cantidad de madera que se comercializa 

 

 

 

 

 

 

 
                       

 

 

 

 

 

 

                  

             

     

             

 
               Fuente: Cuadro N° 23 

                 Elaborado por: El Autor 
 

 

Análisis e Interpretación: 

Como especifica el grafico numero 26 podemos darnos cuenta que cada ferretería vende 

un 25% respectivamente la cantidad correspondiente de 1 a 400 tablas.   Esta 

información ayudo a calcular el promedio de ventas en la Oferta. 

 

25% 25% 25% 25%

0

5

10

15

20

25

30

De 1 a 100 tablas
de pino

De 101 a 200
tablas de pino

De 201 a 300
tablas de pino

De  301 a 400
tablas de pino



 
45 

 
 

3. ¿ De dónde Obtiene la madera/ tabla de pino para su comercialización? 

 

Cuadro N°  24. Obtención de madera de pino 

Alternativas Frecuencia Porcentaje 

Distribuidores Artesanales 4 100% 

Intermediarios 4 100% 

Importadores Directos 4 100% 
        Fuente: Entrevistas 

         Elaborado por: El Autor 

 

 

Gráfico N°  27. Obtención de madera de pino 

 

 
                  Fuente: Cuadro N° 24 

                  Elaborado por: El Autor 
 

Análisis e Interpretación: 

Se observar las 4 ferreterías obtienen la madera de pino de distribuidores artesanales, 

intermediarios y importadores directos teniendo las tres alternativas el 100 % de 

aceptación.  
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4. ¿Cómo adquiere la madera/ Tabla de pino para la comercialización a 

crédito o al contado? 

 

Cuadro N°  25. Forma de adquisición de la madera 

Alternativas  Frecuencia Porcentaje 

Crédito 4 100% 

Contado 4 100% 
        Fuente: Entrevistas 

         Elaborado por: El Autor 

 
Gráfico N°  28. Forma de adquisición de la madera 

 

 

                     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        

 

 

 
                Fuente: Cuadro N° 25 

                Elaborado por: El Autor 

 

Análisis e Interpretación: 

De acuerdo  como indica el grafico numero 28 podemos observar que las 4 ferreterías 

comercializa la tabla de pino a crédito y al contado en un 100%. 
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5. ¿Considera que Vilcabamba es mercado para introducir la madera de pino 

y a su comercialización? 

 

Cuadro N°  26. Es Vilcabamba es un buen mercado para la madera de pino 

Alternativas  Frecuencia Porcentaje 

Si 4 100% 

No 0 0% 

Total 4 100% 
        Fuente: Entrevistas 

         Elaborado por: El Autor 

 

 

 

Gráfico N°  29. Es Vilcabamba es un buen mercado para la madera de pino 

 
              Fuente: Cuadro N° 26 
                 Elaborado por: El Autor 

 

Análisis e Interpretación: 

En el Grafico numero 29 donde preguntamos a los diferentes gerentes de las ferreterías 

entrevistadas si Vilcabamba es un mercado rentable para comercializar la madera de 

pino, respondieron en un 100% que sí. 
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6.  ¿Qué tipo de mercado usted comercializa la tabla de pino con mas 

frecuencia, al nacional o al extranjero?  

 

Cuadro N°  27. Tipo de Mercado 

Alternativas  Frecuencia Porcentaje 

Nacional 2 50% 

Extranjero 2 50% 

Total 4 100% 
        Fuente: Entrevistas 

         Elaborado por: El Autor 

 

Gráfico N°  30. Tipo  de Mercado  

 

              Fuente: Cuadro N° 27 

                Elaborado por: El Autor 

 

 

Análisis e Interpretación: 

Existe un 50 % tienen más frecuencia a la comercialización al mercado nacional  y otro 

50% al mercado de los extranjeros que residen en la parroquia Vilcabamba. 

 

 

 

50 50

0

10

20

30

40

50

60

Nacional Extranjero



 
49 

 
 

7. ¿Cuál es el precio que comercializa la tabla de pino?  

 

Cuadro N°  28. Precio de la Madera 

Alternativas Xm Frecuencia X*F Porcentaje 

De 11 a 12 dólares 12 2 24 50% 

De 12,01 a 13 dólares 13 1 13 25% 

De 13,01 a 14 dólares  14 1 14 25% 

Total  39 4 51 100% 
    Fuente: Entrevistas 

     Elaborado por: El Autor 

 

 

X =  Σ Xm * F   =  51 =  12,75 

                                             n                  4 

 

Gráfico N°  31. Precio de la Madera 

 

 

 

 

 

 

 

 
                         

  

       
               Fuente: Cuadro N° 28 

                 Elaborado por: El Autor 

 

Análisis e Interpretación: 

Se observar en el gráfico numero 31 hay un 50% que comercializan la madera de 11 a 

12 dólares un 25% de 12.01 a 13 dólares  y otro 25% se la comercializa de 13.01 a 14 

dólares, sacando una media aritmética podemos establecer que el precio medio en el 

mercado se puede establecer en 12.75 dólares. 
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8. Que tasa de crecimiento en ventas tuvo en la venta del año 2013 al 2014 de 

la tabla de pio. 

Cuadro N°  29. Tasa de Crecimiento 2013-2014 

Alternativas Xm Frecuencia X*F Porcentaje 

De 1% a 3% 2 2 4 50% 

De 4% a 6% 5 1 5 25% 

De 7% a 10% 9 1 9 25% 

Total  16 4 18 100% 
  Fuente: Entrevistas 

  Elaborado por: El Autor 

 

X = Σ Xm * F   =  18 =  4,5% 

                                                           n                  4 

 

Gráfico N°  32 Tasa de Crecimiento 2013-2014 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
                               

                   Fuente: Cuadro N° 29 

                   Elaborado por: El Autor 

 

Análisis e Interpretación: 

De 1% al 3%  es  la tasa de crecimiento que encontramos un 50 % que han 

incrementado sus ventas en un año, respectivamente hay una participación de un 25% 

en las tasas de crecimiento de 4% a 6% y de 7% al 10% en el incremento de ventas del 

resto de las ferreterías. Mediante una media aritmética determinamos que hubo un 

crecimiento de 4,5 en ventas globales de la madera de pino en Vilcabamba. 
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Capítulo 2 

 

2. Estudio de Mercado 

 
En este capítulo se observa el análisis de la oferta y la demanda, siendo este un estudio 

cuantitativo, porque en el mismo  permite conocer a través de un procedimiento que 

integra todos los datos de una manera ordenada y sistematizada, haciendo uso de todos 

los datos recopilados en el capítulo anterior de tal forma que se determina la creación  

del plan de negocios donde se determina la demanda actual, potencial y efectiva e 

insatisfecha y oferta donde se puede también aplicar el plan de comercialización y 

distribución presentando el producto con las exigencias del usuario en las encuestas y 

entrevistas  plasmadas anteriormente. Esta información es necesaria para realizar el 

estudio técnico del plan de negocios. 

2.1  Análisis de la demanda  

La demanda se la describe como el  número de la poblacional familiar existente en la 

parroquia Vilcabamba y de las familias que están dispuestas  a adquirir la tabla de pino 

en la Ferretería Vilcabamba para la satisfacción de sus necesidades, gustos o 

preferencias a un determinado precio.  

2.1.1  Demandantes  

De acuerdo al INEC del censo del 2010 Vilcabamba tiene una población de 4778 

habitantes ( Véase en Anexo A) , que ayudaron a proyectar la población para el año 
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2014 como lo indica el cuadro número 2 que es un total de 5074 habitantes, dividido 

para el numero poblacional por familia (4 habitantes) da un total de 1268 familias.  

 

Cuadro N°  30. Demandantes 

Año Población total Población por familia 

2014 5074 1268 

Fuente: Cuadro N°2 

Elaborado por: El Autor  
 

2.2  Estudio de la demanda 

2.2.1  Demanda Potencial  

Hace referencia al número de familias que existen en el mercado y que se presume que 

comprarían tabla de pino, según las encuestas aplicadas, en la pregunta número 6 que un 

69% utilizan en sus construcciones de edificaciones, muebles, pisos, gradas o cualquier 

otro uso con la tabla de madera, dando como resultado 873 familias como se muestra a 

continuación: 

 

Cuadro N°  31. Demanda potencial 

 

Familias de la Parroquia Vilcabamba 1268 

Porcentaje de familias que adquieren tabla de pino  69% 

Total demanda potencial  875 
Fuente: Cuadro N°8 , Cuadro N° 30 

Elaborado por: El Autor 

 

2.2.2  Demanda Real 

 

Para poder determinar la demanda real  se multiplica la demanda potencial por el 

porcentaje de las familias que compran tabla de pino  tomando en cuenta la pregunta 

número 7 de la encuesta a las diferentes familias de Vilcabamba con un  total de 84% 
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dándonos como resultado 731 familias, que viene hacer la demanda actual o real como 

se detalla en el siguiente cuadro:    

Cuadro N°  32. Demanda real 

 

Demanda Potencial  875 

Porcentaje de familias que adquieren tabla de madera 84% 

Total demanda Real 735 
Fuente: Cuadro N°9 , Cuadro N° 31 

Elaborado por: El Autor 

 

2.2.3  Demanda Efectiva  

Para poder determinar la demanda efectiva  se toma en cuenta el total del numero 

poblacional de familias de la parroquia Vilcabamba y tomando el porcentaje de 98% 

que corresponde a las familias que les gustaría que la ferretería Vilcabamba implemente 

el servicio de importación y distribución de la tabla de pino que se encuentra en la 

pregunta número 14 de la encuesta de las diferentes familias de Vilcabamba, es así que 

la demanda efectiva de la tabla de pino para las familias de la parroquia de Vilcabamba 

es de 720 como se muestra a continuación: 

 

Cuadro N°  33. Demanda efectiva 

Población por familia   735 

Porcentaje de familias que les gustaría que la Ferretería Vilcabamba 

implemente el servicio de importación y distribución de la tabla de pino  

98% 

Total demanda Efectiva 720 
Fuente: Cuadro N°16 y 30 

Elaborado por: El Autor 

 

2.2.4  Promedio Uso Anual 

El uso anual es igual a la sumatoria de todos las cantidades que son 12487 tablas que se 

lo divide para el numero de las familias encuestadas, en este caso según el cuadro 15 y 

la pregunta 13 son 170 encuestas,  que como resultado da 73 tablas de pino al año 

adquiridas, como podemos ver en el cuadro número 34. 
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Cuadro N°  34. Promedio uso anual  

Descripción Xm Mensual (12) Semestral 2 Anual (1) Total 

cantidad 

Total 

frecuencia F Total F Total F Total 
De 1 – 13 tablas 7 23 1932 39 546 35 245 2723 97 
De 14–26 tablas 20 20 4800 21 840 13 260 5900 54 

De 27 – 39 tablas  33 9 3564 2 36 8 264 3864 19 

Total 60 52 10.296 62 1422 56 769 12487 170 
Fuente: Cuadro N°15  

Elaborado por: El Autor 

 

 

𝐂𝐏𝐀 =
USO ANUAL

N° DE ENCUESTA
 

 

𝑪𝑷𝑨 =
12487

170
 

 

𝑪𝑷𝑨 = 73 Tablas de Pino 

 

2.3 Proyección de la demanda  

Para determinar la proyección de la demanda se  toma como referencia el cuadro 

numero 30 donde está proyectada la población hasta el 2014 con una tasa de 

crecimiento poblacional del 1.53% ( Véase en Anexo B), que se utiliza para proyectar la 

demanda para los 5 años de vida del proyecto ( año 2019) , posteriormente  para 

proyectar la demanda potencial se toma el 69% como consta en el cuadro 31, para 

determinar la demanda real se considera el 84% como indica el cuadro 32,  para la 

demanda efectiva se toma de referencia el cuadro 35 con un 98%, y se multiplica la 

demanda efectiva por la cantidad promedio anual en unidades de la tabla de pino que se 

encuentra en el cuadro 34.  

 

A condición se especifica lo indicado: 
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Cuadro N°  35. Proyección de la demanda efectiva de la tabla de pino para las 

diferentes familias de Vilcabamba 

 

Años 

Població

n total 

Población 

Familias 

Demanda 

potencial 

Demand

a real 

Demanda 

efectiva 

Uso 

promedio 

anual en 

unidades 

Demanda 

efectiva 

proyectada 

en  unidades 
1,53% 4 69% 84% 98%  

0 2014 5074 1268 875 735 720 73 53655 

1 2015 5152 1288 889 746 732 73 54458 

2 2016 5230 1308 902 758 743 73 55334 

3 2017 5310 1328 916 769 754 73 56137 

4 2018 5392 1348 930 781 766 73 57013 

5 2019 5474 1369 944 793 777 73 57889 

Total 31633 7908 5456 4583 4583 4492 334578 
Fuente: Cuadro N° 8 , 9 y 16  

Elaborado por: El Autor 

 

 

2.4  Análisis de la oferta  

En el análisis de la oferta se toma en consideración las entrevistas realizadas en las 4 

ferreterías existentes de la parroquia Vilcabamba  para así poder determinar el promedio 

de ventas, la proyección de la oferta.  

 

2.4.1  Promedio de ventas 

Para determinar el promedio de ventas se toma los datos del cuadro numero 23 para en 

primer lugar obtener un promedio de las tablas de pino para luego multiplicarlo por las 

frecuencias y obtener la venta anual de los competidores dando un total de 9648 tablas 

de pino. 
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Cuadro N°  36. Oferta 

Alternativa Xm Frecuencia Periodo Compra Anual 

De 1 a 100 

tablas de pino 
51 1 12 612 

De 101 a 200 

tablas de pino 
151 1 12 1812 

De 201 a 300 

tablas de pino 
251 1 12 3012 

De  301 a 400 

tablas de pino 
351 1 12 4212 

Tabla de 

Pino 

804 4  9648 

Fuente: Cuadro N° 23 

Elaborado por: El Autor 

 

 

2.4.2  Proyección de la oferta  

Para poder determinar la proyección de la oferta se toma en cuenta el total de las ventas 

que se hacen anualmente de tabla de pino, tomando como referencia el cuadro número 

36 que  arroja un resultado de 9648, con un incremento de ventas del 4,5% que es el 

promedio obtenido del cuadro 29, esto lo proyectamos para los 5 años que va a durar 

nuestro plan de negocios como se lo muestra en el siguiente cuadro: 

 

Cuadro N°  37. Proyección de la Oferta de tabla de pino 

Años 4,5% 

0 2014 9648 

1 2015 10082 

2 2016 10536 

3 2017 11010 

4 2018 11505 

5 2019 12023 

Total 64805 

                                       Fuente: Cuadro N° 29 y 36 

                                                          Elaborado por: El Autor
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2.4.3  Demanda insatisfecha 

 
Para obtener la demanda insatisfecha se obtuvo de la diferencia entre la demanda 

proyectada que se encuentra en el  cuadro 35 y del cuadro número 37 de la oferta 

proyectada de la tabla de pino, es así que para el primer año la demanda insatisfecha es 

de 2.441.110 y la del ultimo de 2.633.086 como se muestra a continuación:  

 

Cuadro N°  38. Demanda Insatisfecha de la tabla de Pino 

 

Años Demanda Proyectada Oferta Proyectada Demanda Insatisfecha 

0 2014 53655 9648 44007 

1 2015 54458 10082 44376 

2 2016 55334 10536 44798 

3 2017 56137 11010 45127 

4 2018 57013 11505 45508 

5 2019 57889 12023 45866 
     Fuente: Cuadro N° 35 y 37 

      Elaborado por: El Autor 

 

 

2.5  Plan de comercialización: 

El objetivo de un plan de comercialización es que el producto o servicio de la empresa 

que está ofreciendo esté al alcance de los usuarios o clientes por medio de un conjunto 

de actividades que cuya funciones es comercializar, es necesario especificar que la 

empresa “Ferretería Vilcabamba” comercializa toda clase de productos para 

construcción de todo tipo, y uno de sus productos estrella es la madera de pino que 

ayuda como carnada para la compra de otro tipo de productos que también comercializa 

la empresa, en este caso la Ferretería quiso dar un paso más hacia el desarrollo 

comercial que es la importación de la madera de pino desde la empresa exportadora  de 

madera “Pacific Forest Comercializadora Forestal”  de  Chile ( Como empresa tentativa 

para importación de tabla de pino),   en este caso sería comercializar y distribuir el 
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producto importado para su venta,  para ello debemos reconocer los elementos que 

implica un plan de comercialización en el mercado que son: Producto, Precio, plaza y 

Promoción.  

2.5.1  Producto 

El producto a distribuirse y comercializarse en la parroquia Vilcabamba es la tabla de 

pino. Este producto es importado desde chile hasta la Ferretería Vilcabamba que es la 

empresa que importaría tal producto. 

La Ferretería Vilcabamba ofrecerá madera de muy buena calidad que es la tabla de 

pino tratada ( madera seca cepillada, ideal para terminaciones a la vista ).   Este tipo de 

madera sirve para la construcción , decoración o mueblería, apta para ser pintada, 

barnizada o tratada con otras terminaciones en su ejecución, y es de muy fácil 

manipulación para la construcción de todo tipo.  

 

Gráfico N°  33. Producto 

 

 

La tabla de pino, es una madera semi- pesada, famosa por su fibra recta  ya que es 

semi-dura, por lo cual esta madera es apta para el chapado y cuya manipulación es fácil 
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en todos los aspectos (moldurado, taladrado, torneado, cepillado, etc.). El encolado de la 

tabla de pino es apto, se puede atornillar o clavar con facilidad en las construcciones, es 

una madera muy elegante ya que se puede combinar muy fácilmente con piezas 

metálicas de conexión, además que su principal característica es de ser una  madera de 

color claro que ofrece posibilidades de pinturas para todos los gustos.  

 

Gráfico N°  34 .Producto 

                     Fuente: Swallow Trade 

 

 

 

-Presentación: La tabla de pino es de 41 mm x 185mm ancho x 3200 mm largo. 

 
Gráfico N°  35. Presentación 

 

                         Fuente: Ferretería Vilcabamba 

              

 

-Eslogan: Aquí el eslogan de la Ferretería no va determinado directamente al producto 

al que desean importar sino que engloba todo tipo de productos para la construcción que 
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ellos comercializan incluido la tabla de pino. El slogan de la empresa es “Mas vida , 

mas Construcción”. 

2.5.2  Precio  

El precio que se debería pagar el usuario por la compra de la tabla de pino debe incluir 

todo costo que se da al importar, distribuir y comercializar, más un margen de utilidad 

correspondiente; y, tomando encuentra principalmente la competencia en precios. 

 

Según los resultados de la investigación, el valor monetario que los clientes estarían 

dispuestos a pagar, debe mantenerse en un mismo margen de acuerdo al que 

actualmente rige en el  mercado de la venta de la madera de pino en la parroquia 

Vilcabamba, este se manifiesta entre los $11.00 a los $11.60 dólares americanos, de 

acuerdo al Cuadro 18 sacando una media del precio que estarían dispuestos a pagar las 

diferentes familias de Vilcabamba por una tabla de pino es de $11.15 dólares.  En el 

Estudio Financiero del capítulo V en la sección Costo unitario e Ingreso anual se 

explica en el cuadro numero 94 el precio unitario por tabla al cliente, que sería del 

$11,20 dólares como precio de venta con un margen de utilidad del 60 % para el primer 

año del proyecto.   

 

2.5.3  Plaza o distribución  

Son los diferentes pasos a seguir para que el producto o servicio de una empresa llegue 

al usuario final. 
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La ferretería Vilcabamba como actividad principal tiene el comercializar todo 

artículo o producto para la construcción, pero al momento de importar uno de sus 

productos estrellas se convierten en distribuidores directos  y comercializadores  de una 

manera directa eh indirecta con intermediadores que también comercializan la tabla de 

pino en la localidad. De la investigación de campo se puede observar que los usuarios 

tienen una preferencia para adquirir la tabla de pino en la Ferretería Vilcabamba de un 

98,31% al momento que demuestran estar de acuerdo con que se implemente el servicio 

de importación de tabla de pino en la Ferretería Vilcabamba. 

 

Dentro de los canales de distribución se utilizan lo siguiente:    

 

- Canal de Comercialización: La ferretería Vilcabamba como 

importadora de madera quiere realizar la venta de la madera de pino tabla de 

pino como comerciante y distribuidor. 

 

- Como distribuidor: A las diferentes Ferreterías de la localidad tanto 

Vilcabamba y Malacatos. 

 

- Como Comercializador : a los diferentes clientes de Vilcabamba 

desde la Ferretería Vilcabamba. 
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Gráfico N°  36. Canal de Distribución y Comercialización 

Elaborado por: El Autor 

 

 

2.5.4  Promoción y publicidad 

Promoción: La promoción es una estrategia y una herramienta a su vez que permitirá 

dar a conocer la madera de pino importada desde Chile a venderse, informando de sus 

características estipulando la compra de un producto bueno y a precios accesibles. 
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Luego de analizar el trabajo de campo, de acuerdo con  el cuadro numero 19 hay una 

preferencia de un 77.24% de descuentos por la compra de más de 100 tablas de pino, 

además de recibir esferos y gorras por la adquisición del producto en promoción.        

 

 

Gráfico N°  37. Gorras  y Esferos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Elaborado : El Autor 

 

Publicidad: Por medio de la publicidad servirá como forma de comunicación comercial 

hacia el consumidor, para poder difundir los mensajes que la Ferretería Vilcabamba 

quiere dar a conocer, en este caso a todas las diferentes familias de la parroquia 

Vilcabamba del cantón Loja, es por tal razón que la publicidad es una técnica  de la 

comunicación global , y su finalidad es difundir mensajes a través de los medios de 

comunicación con la intención de persuadir a los usuarios que usen el producto. 

 

Para dar a conocer que la ferretería Vilcabamba importa madera de pino, se hace 

referencia en el estudio de mercado realizado, y según el cuadro numero 20 la radio con 

un 57% es de preferencia de las diferentes familias, para enterarse de la 
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comercialización de la madera de pino,  seguido por un 27%  para entregar hojas 

volantes que se repartirán un total de 200 hojas mensuales. 

 

 Gráfico N°  38. Hojas Volantes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: El Autor 

 

De acuerdo al cuadro 21 las diferentes familias de Vilcabamba tienen una aceptación 

de 62% por la radio local “Radio Vilcabamba”, en donde se optara en poner publicidad 

sobre el producto importado, a pesar que ya existe una propaganda de la empresa en la 

misma radio de la Ferretería Vilcabamba de los servicios que ofrece la empresa de la 
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cual tiene un precio de 100 dólares mensuales con anuncios de 3 veces al día y 5 entre 

la tarde y noche. 

 Gráfico N°  39. Cuña Publicitaria- Radio Vilcabamba 

Elaborado por: El Autor 
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Capítulo 3 

 

3. Estudio Técnico 

 
En este capítulo sobre el estudio técnico se obtiene una importante información y 

necesaria para conocer las necesidades de capital, recursos materiales y mano de obra.  

Aquí se estudia la localización de la Ferrería Vilcabamba en una visión macro y micro, 

las capacidades que tiene la empresa para llegar a la ingeniería del proyecto en donde se 

muestra un proceso productivo, flujograma de procesos y la distribución de la planta.  

 

Por lo tanto, con los datos obtenidos con los capítulos anteriores ya se puede 

establecer un estudio económico, también en el estudio técnico podemos diferenciar 

varias características que puede tener la empresa como anteriormente ya se la menciona, 

que son: Localización, el tamaño de la planta o empresa, ingeniería del proyecto e 

impacto ambiental. 

 

Con ello se puede determinar como objetivos en este capítulo  la viabilidad técnica 

para comercializar y distribuir la tabla de pino, como también fijar el tamaño óptimo y 

localización más adecuada desde el punto de vista físico y financiero, determinar el 

requerimiento de maquinaria y equipos, las instalaciones físicas y la organización 

requeridos para el funcionamiento operativo del proyecto. 
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3.1  Localización del Proyecto  

Para la localización de este proyecto se ha seleccionado a la parroquia de Vilcabamba 

del cantón Loja, Provincia del mismo nombre, ya que la empresa que importara la tabla 

de pino está ubicada en esta localidad específicamente.  

3.1.1  Factores que incluyen en la localización de la importadora  

-Producto: La madera de pino representa la materia prima de la importación para que 

pueda ser utilizada por el usuario para todo tipo de construcción o uso que le quiera dar, 

este producto llegara a la empresa dependiendo la demanda progresiva que se da 

durante el año con una fácil accesibilidad para el cliente. 

 

-Espacio: El espacio en donde llegara la madera debe ser amplio con entrada y salida de 

transporte pesado, para la descarga de la mercadería ya que es una materia prima que 

ocupa mucho espacio y que la Ferretería Vilcabamba lo posee dentro de su empresa( 

tanto en bodegas y en Ventas). 

 

-Transporte:  La ubicación estratégica de la Ferretería Vilcabamba facilita el acceso de 

los vehículos que ingresen en las instalaciones , tanto para carga del producto al interior 

de la empresa como particulares en la parte frontal propia de la empresa.  

 

-Vías: Las vías que se utiliza hasta llegar a la ferretería Vilcabamba están en buen 

estado, asfaltadas en su totalidad. 
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-Servicios Básicos: En el lugar donde la Ferretería Vilcabamba realiza sus operaciones 

cuenta con todos los servicios básicos de manera permanente, los cuales son: Energía 

eléctrica, teléfono y agua.  

 

-Ambientales: La ferretería Vilcabamba si es cierto que vende productos de materia 

prima que provocaría un impacto ambiental como es la tabla de pino, pero no es la 

responsable directa de este impacto ambiental ya que la empresa solo comercializa y 

distribuye estos productos y no los explota, por tal razón no genera ningún impacto 

ambiental, aquellos desechos  que se produzcan en la actividad de importación de 

madera serán reciclados como determina las leyes municipales correspondientes con la 

clasificación de la basura.  

 

-Talento Humano: Para la importación de la madera de pino y para su distribución y 

comercialización se requerirá personal que labore en las áreas principales en  carga 

como cargadores y un agente de ventas  para la distribución de la madera, el demás 

personal necesario para el pleno funcionamiento de la empresa ya lo posee actualmente 

desempeñando varias funciones administrativas , económicas y de venta. 

 

3.1.2  Macro localización  

Determinando las características de la localización que anteceden se puede concluir que 

la Ferretería Vilcabamba  que importara tabla de pino desde Chile estará ubicada en la 

República del Ecuador , que cuenta con alrededor de 15 millones de habitantes, cuenta 

con 24 provincias entre estas Loja, limitando al norte con la provincia del Azuay al 

oeste con la provincia del Oro y la república del Perú al este con la Provincia de Zamora 
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Chinchipe y al sur con la república del Perú  donde se desarrollara el proyecto, 

específicamente en la parroquia de Vilcabamba del cantón Loja, que permitirá satisfacer 

concretamente el mercado local de la parroquia Vilcabamba que posee las condiciones 

adecuadas para que la Ferretería Vilcabamba se encuentre en este sector.  

Gráfico N°  40. Macrolocalización 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 Elaborado por: El Autor 
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3.1.3  Microlocalización  

La Ferretería Vilcabamba  está ubicada a tres cuadras del parque central de la parroquia 

Vilcabamba vía Yamburara en la calle Diego Vaca de Vega, un lugar donde brinda las 

condiciones necesarias para su desarrollo comercial, disponiendo de todos los servicios. 

Gráfico N°  41. Microlocalización  

 

Elaborado por: El Autor 
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Factores que hay que tomar en cuenta en la Microlocalización son: 

 

Condiciones Climatológicas: El clima de la parroquia Vilcabamba donde se encuentra 

la empresa Ferretería Vilcabamba es cálida con una temperatura que bordea de 18 a 22 

grados, perfecta para el desenvolvimiento de las actividades operacionales de la 

empresa. 

 

Mano de Obra: existe disponibilidad de mano de obra en la localización donde se 

encuentra la empresa. 

 

Terreno y Construcción: en el lugar donde esta ubicada la empresa tiene un terreno 

aproximado de una hectárea y de construcción de 100 m2, la empresa tienes suficiente 

espacio para la entrada y salida de grandes camiones que es necesario para el 

desenvolvimiento de la importación de la madera de pino. 

 

Disponibilidad de servicios básicos: como se lo explico en los factores de 

localización, la ferretería cuenta con todos los servicios básicos que son : agua, energía 

eléctrica, y teléfono. 

 

Vías de acceso : La ferretería Vilcabamba esta ubicada en una vía muy amplia donde 

hay una facilidad de salida y entrada de vehículos livianos y pesados. 

 

Vías: las vías a los alrededores de la Ferretería son de buena calidad y de muy buen 

estado para transitar fácilmente.  
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Método De Ponderación Por  Puntos De Los Factores De Localización 

El lugar donde esta establecida la  empresa fue escogido estratégicamente por 

indicadores positivos para el buen desenvolvimiento de las diferentes funciones de la 

empresa.  La calificación se dio de acuerdo   al nivel de servicio que tiene para la 

Ferrería Vilcabamba y su funcionalidad para la comercialización. 

Cuadro N°  39. Factores De Localización y calificación 

Calificación 

Alto 

8-10 

Medio 

4-7 

Bajo 

1-3 

Elaborado por: El Autor 

 

De acuerdo a los resultados de los factores de localización antes analizados  se 

determinó  estratégicamente el lugar más óptimo para la implementación de la empresa 

ferretera y por tal motivo se la ubico en Yamburara bajo,  siendo la Micro localización 

más opcional para su desenvolvimiento  comercial con una calificación de 9 puntos. 

Factores  Centro de la  

Parroquia  

Yamburara  

Bajo 

Yamburara 

Alto 

Condiciones 

Climatológicas 

9 9 9 

 

Mano de Obra 

8 8 8 

 

Terreno y 

Construcción 

 

3 10 10 

Disponibilidad de 

servicios básicos 

 

9 9 6 

Vías de accesos 4 9 7 

Total 6,6 9 8 



 
73 

 
 
3.2  Tamaño de la Empresa   

En la determinación del tamaño del proyecto se debe tomar en cuenta el estudio de 

mercado realizado en el capítulo II, por lo tanto, éste se determina en función de los 

resultados obtenidos en el análisis de la oferta y demanda, en especial en lo que 

representa a la determinación de la demanda insatisfecha de la adquisición de la madera 

de pino para las diferentes familias de Vilcabamba. 

3.2.1  Capacidad Instalada  

En la Ferretería Vilcabamba no tiene ninguna medida o algún tipo de cupo, que impida 

el libre ingreso de la madera de pino, ya que no se encuentra en la lista de los productos 

que no se puede importar en el país, además  tan solo existe un arancel del 10% como 

impuesto según la partida del producto (44077 10900), este producto no entra al grupo 

de los productos que tienen salvaguardas  en el país actualmente.  

Cuadro N°  40.. Capacidad Instalada 

             

             Fuente: Cuadro N° 38 

             Elaborado por: El Autor 

3.2.2  Capacidad Utilizada 

Es la fracción de la capacidad instalada que se va a utilizar en la importación de la tabla 

de pino por la Ferretería Vilcabamba. 

 

Para poder determinar la capacidad utilizada anual en la Ferretería Vilcabamba , se 

considera porcentajes de utilización de la capacidad ya instalada de la empresa, cuyo fin 

Año Demanda Insatisfecha Capacidad de Importación Porcentaje 

2015 44376 44376 100% 

2016 44798 44798 100% 

2017 45127 45127 100% 

2018 45508 45508 100% 

2019 45866 45866 100% 
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es tan solo de cubrir la demanda requerida por las diferentes familias de Vilcabamba y 

de los clientes frecuentes de la empresa que ayudaran a mitigar el entorno de riesgo del 

mercado, por presentar un número mayor de comercialización de madera de pino, hasta 

que el mismo tenga la aceptación de las diferentes familias de Vilcabamba. 

 

Tenemos que tomar en cuenta que en un container  de 40m3 hay una capacidad de 

1800 piezas de tabla de madera con las medidas correspondientes requeridas por la 

empresa y en un container de 20m3 tiene la capacidad de 900 piezas de tabla de madera 

correspondiente a las medidas requeridas también por la Ferretería Vilcabamba,  es la 

razón que durante el primer año el porcentaje de la capacidad instalada es de un 8,18% 

que es un total de dos containers de 40 m3, para el segundo año del proyecto es de  

10,14% correspondiente a dos containers de 40m3  y uno de 20m3, tercer año 12,05% 

correspondiente a tres containers de 40m3, cuarto año 13,96% que equivale a tres 

containers de 40m3 y uno de 20m3 y el quito año de 15,82% que corresponde a 4 

containers de 40m3. 

 

Cuadro N°  41. Capacidad Utilizada 

Año Capacidad de 

Importación 

Porcentaje capacidad 

instalada 

Capacidad 

Utilizada 

2015 44376 8,11% 3600 

2016 44798 10,04% 4500 

2017 45127 11,96% 5400 

2018 45508 13,84% 6300 

2019 45866 15,70% 7200 

Fuente: Cuadro N° 39 

Elaborado por: El Autor 
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3.3  Producto a Importar  

 
Gráfico N°  42. Producto a importar 

 

 

 

 

 

 

 

 
                             Fuente: Pacific Forest 

 

La tabla de pino tratado, madera seca cepillada, ideal para terminaciones a la vista en: 

construcción, decoración o mueblería. Apta para ser pintada, barnizada o tratada con 

otras terminaciones. (Código Arancelario 4407, incluye Pino Radiata y las otras 

coníferas). 

 

 Medidas: 

 

- Espesor: 41 mm 

- Ancho: 185 mm 

- Largo : 3200 mm  

 

 Exportador: Pacific Forest S.A - Chile  

 

 Importador: Ferretería Vilcabamba- Ecuador  
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3.4  Características y costos del Producto 

Gráfico N°  43. Características del Producto 

 
Fuente: Agro Calidad 

3.4.1  Costos de Importación de la tabla de pino  

Esta información será de extrema importancia para el desarrollo del estudio financiero y 

evaluación financiera.   

 

Según la empresa exportadora Pacific Forest S.A, la tabla de pino tiene un precio de 

$220 dólares por m3 (metro cubico) FOB,  que se sumaria el flete del exportador que 

tiene un costo de  $1.000 dólares, este flete es de la empresa exportadora hacia las 

aduanas de embarque del puerto de Chile. 

 

Para poder determinar el precio de la tabla de pino hay que tomar los costos del 

importador también como es el flete de las aduanas del puerto de Guayaquil a la 

empresa importadora que tiene un precio de 980 dólares, además de los costos 

aduaneros, como la revisión fitosanitaria de la tabla ( véase en el grafico 48 y 54 

respectivamente) y de los impuestos varios que determina el ingreso la mercadería 



 
77 

 
 
como son AD-VALOREM, FODINFA , CIF y IVA ( véase en la parte de ingeniería del 

proyecto , tributos a pagar). 

3.4.2  Forma de empaque  

Como se indica en la capacidad a utilizarse, se traerá el producto en containers de 40m3 

y de 20m3 dependiendo del proceso del proyecto por vía marítima, por cada contenedor 

de 40m3 se montaran 12 paquetes, cada paquete contiene 150 piezas, que da un total de 

1.800 piezas por contenedor, en el caso del contenedor de 20m3 sería la mitad ,6 

paquetes de 150 piezas que da un total de  900 piezas. 

3.4.3  Resumen de costos que hay que pagar por un contenedor de 40 y 20 m3      

Costo por conteiner de 40m3 =  USD 220 FOB * 40 m3 = $ 8.800 

Costo por conteiner de 20m3  = USD 220 FOB *20 m3 = $ 4. 400 

Fletes de 1800 piezas y mas  = $1980 – Exportador y importador  

Flete hasta 1000 piezas = $ 990 – Exportador y importador  

Revisión fitosanitaria = 70 dólares  

AD- VALOREN = 10% = contenedor 40m3 = $880 

AD- VALOREN = 10% = contenedor 20m3 = $440 

FODINFA Contenedor de 40m3 = 0,5% = $44 

FODINFA Contenedor de 20m3 =  0,5% =$22 

IVA = 0% es un producto artesanal  

Salvaguardas = 0% es un producto artesanal que no grava impuesto de protección.  

 

Total contenedor de 40m3= USD11774/ 1800 piezas = 6,50 – Precio de costo  

Total contenedor de 20m3=USD6912/ 900 piezas = 6,50   - Precio de costo  
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3.5  Ingeniería del Proyecto 

Aquí se determina el proceso a seguir para poder ingresar mercancías extranjeras al país 

cumpliendo con todas las normas o reglas ya establecida por la ley aduanera del 

Ecuador.  La importación puede ser efectuada por personas naturales o Jurídicas, 

ecuatorianas o extranjeras radicadas en el país cumpliendo con todas las leyes del caso, 

deben tener una firma electrónica y debe estar registrados en el sistema de ECUAPASS 

y esto debe ser aprobado atreves del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador. 

3.5.1  Procedimiento de Importación  

3.5.1.1  Requisitos  previos  

 Registro único contribuyente Ruc 

Es quien asigna la actividad económica al contribuyente de acuerdo a la función que va 

a desempeñar, el código numero de este es el numero de cedula más 001 para personas 

naturales.  En este caso Ferretería Vilcabamba  está representada legalmente por su 

Gerente el Ing. Fausto Ramiro  Boada Abarca con el numero de cédula 1100568466 y 

su Ruc es 1100568466001 con actividad comercial de venta al por mayor y menor de 

artículos de Ferretería y construcción.  

 

 Firma electrónica 

TOKEN o Firma electrónica es emitida por una entidad certificadora acreditada en el 

país.  La firma electrónica o Token funciona mediante el nuevo sistema actualizado del 

ECUAPASS, ahora todos los documentos realizados deberán incorporar la Firma 

Electrónica, esta garantiza la autenticidad de la información del documento y su 

integridad como también su confidencialidad. 
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Un token también conocido como token de autenticación o token criptográfico es un 

dispositivo electrónico que se le da al usuario autorizado de un servicio computarizado 

para facilitar el proceso de autenticación.  Estos tokens  electrónicos se usan para 

almacenar claves criptográficas como firmas digitales o como las huellas digitales.  

  

Para el registro en la Ventanilla Única Ecuatoriana es indispensable que el 

Importador en este caso  obtenga su certificado de firma electrónica (TOKEN), tanto en 

el Banco Central del Ecuador (BCE) como en la empresa Security Data, luego de lo 

cual deben realizar el registro en SENAE.  Una vez que el importador ha realizado su 

Registro en la Ventanilla Única Ecuatoriana, le corresponde a SENAE notificar este 

registro al Ministerio de Industrias y Productividad, quedando así habilitado para 

tramitar los respectivos Certificados. 

 

 Proceso para obtener la Firma electrónica o Token  

1) Ingresamos  a la pagina web del Banco central del Ecuador  www.bce.fin.ec, 

seleccionar el menú “ Certificación Electrónica”, y dar clic en la opción “ Solicitud 

de Certificado”. 

 

Este Procedimiento ase ilustra en el grafico siguiente, número 44.   
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Gráfico N°  44. Solicitud de Firma Electrónica 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador  
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2) Verificar el listado de los documentos en formato PDF que se deberá adjuntar 

posterior mente, en este caso como es una persona natural el representante de la 

empresa deberá adjuntar, Copias de cedula color, papeleta de votación actualizada 

y ultima factura de lago de luz, agua o teléfono. 

 

 

 Gráfico N°  45. Adjuntar documentación en PDF  

Fuente: Banco Central del Ecuador  
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3) O llenar la solicitud de la empresa Security Data 

 
Gráfico N°  46. Solicitud Security Data 

 Fuente:  Security Data 
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4) Posteriormente se recibirá un correo electrónico de aprobación de la solicitud de 

certificado, de esta forma se tendrá que acercarse a las oficinas del Banco Central 

para ejecutar el pago de $65 + IVA. 

 

5) Presentar la solicitud de certificado, el comprobante de pago. 

 

- Registro en Agro calidad como Importador  

En este paso procedemos a ingresar en la pagina web de Agro Calidad, 

http://www.agrocalidad.gob.ec/, como nuestro producto es una materia prima  que va a 

ingresar a nuestro país al importarlo desde Chile, tenemos que identificar en este 

organismo la calidad del producto y conocer si hay alguna restricción para la 

importación. 

 Gráfico N°  47. Identificar el Producto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                        Fuente: Agro Calidad  
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Gráfico N°  48. Tipo de Restricción 

Fuente: Agro Calidad  

 

En este caso no existe ninguna restricción para poder importar la madera desde 

Chile, solo especifica que existirá una inspección fitosanitaria en el punto de ingreso 

cuando la mercadería entre a las Adunas del Ecuador esto se explicara mejor en el punto 

de restricciones para importar  mas adelante. 

 

Siguiendo con el proceso en Agro Calidad, se procede a inscribirse como operador, 

para poder manipular este tipo de mercadería o mercancías que vamos a importar, para 

esto tenemos que registrarnos en el sistema de Agro calidad, llenando la solicitud  de 

ingreso a sistema de guía donde ingresaremos toda la información sobre la empresa y la 

actividad que planeamos hacer como importadores de la tabla de pino. 
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 Gráfico N°  49. Inscripción como operador en Agro Calidad 

Fuente: Agro Calidad 
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- Registro en las Aduanas del Ecuador  

Aquí registramos los datos del importador ingresando a la pagina web de las Adunas del 

Ecuador, http://www.aduana.gob.ec/, en la cual definimos la solicitud de uso de acuerdo 

al tipo de operador que se desempeñara. 

 

 Registro en el sistema de ECUAPASS 

Una vez finalizada la instalación del token, abrimos el navegador (Internet Explore, 

Mozilla Firefox o Google Chrome).  Despues se ingresa al Portal Web ECUAPASS, a 

través de la página web: http://portal.aduana.gob.ec, seguir las instrucciones de 

instalación y revisión del programa indispensable para el uso del portal de ECUAPASS. 

Gráfico N°  50 Instrucciones para Instalar el portal ECUAPASS 

 
Fuente: ECUAPASS  
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Cuando la columna “Verificar” tenga en todos sus campos la palabra “OK” en el 

anterior grafico (Gráfico numero 49) , se despliega la siguiente ventana: 

 

Gráfico N°  51. Portal de ECUAPASS 
 

Fuente: ECUAPASS 

 

 

Dar clic en el link Solicitud Del Uso, que está ubicado debajo del botón de Certificado 

 

 

 

Gráfico N°  52. Ingreso a la Solicitud de Uso  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                  Fuente: ECUAPASS 
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Ingresar la información requerida en la Solicitud después de a ver escogido nuestra 

solicitud requerida dependiendo a la operación que  vamos a efectuar, y para finalizar 

nuestro registro seguimos las instrucciones que nos da el portal, para ingresar la 

contraseña del toquen y así dar por finalizado nuestro registro.  

 

Gráfico N°  53. Solicitud de Registro  

    Fuente: ECUAPASS  
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Una vez cumplido estos pasos se podrá realizar la importación de la madera de pino, 

revisando previamente si no hay restricciones que impidan hacerlo como son el INEN, 

MIPRO, CONSEP, otros. 

 

- Restricciones para Importar 

Para conocer si un producto está habilitado para ser importado, visite la página del 

organismo regulador de Comercio Exterior en el Ecuador COMEX www.comex.gob.ec, 

link: Resoluciones (182, 183, 184, 364,…….) en las cuales se disponen las restricciones 

y requisitos para la importación de cada producto. 

 

Según los reglamentos del comercio exterior del Ecuador no tiene ninguna 

restricción la madera de tabla para introducirla al Ecuador desde Chile , per como se 

amostró en el grafico numero 47 tiene este producto un requerimiento que es la 

inspección fitosanitaria del producto al entrar a las aduanas del Ecuador que tiene un 

costo de $70 Dólares Americanos . 

Gráfico N°  54.  Requerimiento 

 
 Fuente: Agro Calidad 

 

http://www.mcpec.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=848&Itemid=78
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Una vez cumplidos los requisitos y restricciones del producto importado podrá 

realizar el trámite de Desaduanización de la mercancía. 

- Desaduanización de la mercancía 

Para realizar los trámites de Desaduanización de mercancías es necesario la asesoría y 

servicio de un Agente Acreditado por el SENAE. 

 

La declaración aduanera de Importación (DAI) será presentada de manera 

electrónica, y física en los casos en que determine la Dirección General del Servicio 

Nacional de Aduana del Ecuador.  

 

Los documentos digitales que acompañan a la DAI a través del ECUAPASS son: 

 

 Documentos de acompañamiento 

 Se constituyen documentos de acompañamiento aquellos que denominados de control 

previo, deben tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancía deben 

presentarse, física o electrónicamente, en conjunto con la Declaración Aduanera, 

cuando estos sean exigidos (Art. 72 Reg. COPCI). 

 

 Documentos de soporte 

Constituirán la base de la información de la Declaración Aduanera a cualquier régimen. 

Estos documentos originales, ya sea en físico o electrónico, deberán reposar en el 

archivo del declarante o su Agente de Aduanas al momento de la presentación o 

transmisión de la Declaración Aduanera, y estarán bajo su responsabilidad conforme a 

lo determinado en la Ley (Art. 73 Reg. COPCI). 

 Factura Comercial 
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 Certificado de Origen (cuando proceda, en este caso no , ya que Chile pertenece 

a los países del MERCOSUR ) 

 Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio Exterior 

considere necesarios. 

 

Varios de  estos documentos serán explicados en el siguiente punto de Factores de la 

Negociación. 

 

 Factores de  la  Negociación como parte de desaduanización  

Nos ponemos en contacto con el proveedor en el país vecino de chile en este caso la 

empresa Pasific Forest. 

 

 Incoterms 

El incoterm elegido  para la compra de la madera de Pino es el FOB (Free on Board) - 

Costo, Seguro y Flete (puerto de destino convenido)  que significa que el vendedor 

entrega la mercadería cuando esta sobre pasa la borda del buque en el puerto de 

embarque convenido. El vendedor debe pagar los costos y el flete necesarios para 

conducir las mercaderías al puerto de destino convenido. En condiciones CIF el 

vendedor debe también contratar un seguro y pagar la prima correspondiente, a fin de 

cubrir los riesgos de pérdida o daño que pueda sufrir la mercadería durante el transporte, 

esto se manifiesta de una mejor forma en el Gráfico 55.  

 

El comprador ha de observar que el vendedor está obligado a conseguir un seguro 

sólo con cobertura mínima. Si el comprador desea mayor cobertura necesitará acordarlo 



 
92 

 
 
expresamente con el vendedor o bien concertar su propio seguro adicional.  

 

El término CIF exige al vendedor despachar las mercaderías para la exportación. 

Este término puede ser utilizado sólo para el transporte por mar o por vías navegables 

interiores.  Pero en el caso específico del proyecto todo se ara con especificaciones 

FOB. 

 

Gráfico N°  55. Incoterms 

         Fuente: LINKS DE INTERÉS 
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 Transporte 

El transporte de la madera se realizara a través de transporte marítimo por lo que se 

bajarían los costos,  el tiempo de  transportación  es de 3 a 5 días desde  el puerto de 

Valparaíso  hasta Guayaquil existiendo una distancia de 1909.55 millas náuticas.  Entre 

las principales empresas navieras en el puerto de Guayaquil  esta la naviera  

TRANSAVISA SA  cuyo contacto es el Sr. Wilfred  Meinlschmidt  Stoever   quienes 

ofrecen sus  servicios para el transporte de la  nuestra mercadería estos gastos corren por 

cuenta del exportador. 

 

 Factura comercial  

Documento en el que se fijan las condiciones de venta de las mercancías y sus 

especificaciones. Sirve como comprobante de la venta, exigiéndose para la importación 

en el país de destino. También se utiliza como justificante del contrato comercial. En 

una factura deben figurara los siguientes datos: fecha de emisión, Nombre y dirección 

del exportador y del importador extranjero, descripción de la mercancía, condiciones de 

pago y términos de entrega. 
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 Gráfico N°  56. Factura Comercial 

    Fuente: Pacific Forest  

 

 Póliza de seguro 

Es el instrumento mediante el cual se perfecciona el contrato de seguro, el mismo que, 

en tratándose de transportes debe contener los siguientes datos:  

 

a) Nombre y domicilio del asegurador; 

b) Nombres y domicilios del solicitante, asegurado y beneficiario;  

c) Calidad en la que actúa el solicitante del seguro;  
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d) La identificación precisa de la persona o cosa con respecto a la cual se contrata 

el seguro;  

e) La vigencia el contrato, con indicación de las fechas y horas de iniciación y 

vencimiento, o el modo de determinarlas;  

f) Monto asegurado o modo de precisarlo;  

g) Prima o modo de calcularla;  

h) Naturaleza de los riesgos tomados a su cargo por el asegurador;  

i) Fecha en la que se celebra el contrato y firmas de los contratantes. 

Gráfico N°  57. Ejemplo de  Póliza 

  

 

 

 

 

 

 

-  

-  

 

 

 

 
       

 

 

 

 

 

 
        Fuente: Transavisa SA- Boceto de Ejemplo   

 

 

Documento en el cual se detalla la relación de las mercancías que constituyen la 

carga de un medio o una unidad de transporte, y expresa los datos comerciales de las 

mercancías. 
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 Gráfico N°  58. Manifiesto de Carga 

      Fuente: Ejemplo de Manifestó de Carga 
 

 

 Certificado de origen ( cuando preceda) 

Cualquier tipo de producto requiere de un Certificado de Origen para comprobar su 

procedencia en el país de destino con el objeto de verificar el cumplimiento de las 

Normas internacionales de origen y aplicación de preferencias arancelarias otorgadas 

por el país de destino. Este certificado es emitido en el Ministerio de Industrias y 

Productividad (MIPRO) y por las Cámaras de Comercio, Industrias o Producción, para 

países de destino en la Asociación Latinoamericana de Integración (ALADI), 

Comunidad Andina de Naciones (CAN) y MERCOSUR. 

 

Transmitida la Declaración Aduanera el Sistema le otorgara un número de 

validación (Refrendo) y el CANAL DE AFORO que corresponda   

 

 Aforo  

Aforo es el acto administrativo de determinación tributada, mediante el cual el distrito 

aduanero procede a la revisión documental o al reconocimiento físico de la mercancía, 
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para establecer su naturaleza, cantidad, valor y clasificación arancelaria. 

Los aforos se realizarán por parte de la Administración Aduanera o por las empresas 

contratadas o concesionadas y se efectuará en destino, conforme a las disposiciones que 

dicte para el efecto la Corporación Aduanera Ecuatoriana. Las empresas contratadas o 

concesionadas serán responsables solidarias con el importador en los términos previstos 

en los contratos de concesión que estuvieren vigentes. 

 

 El aforo físico en destino es obligatorio en los siguientes casos: 

a) Cuando la mercancía venga con certificado de inspección en origen y se active el 

mecanismo de selección aleatoria; 

b) Cuando el declarante no acepte las observaciones formuladas por la aduana a su 

declaración; 

c) Cuando el Gerente Distrital conociere o presumiere del cometimiento de un ilícito 

aduanero; 

d) En los casos en que la verificación en origen no sea exigible; 

e) Cuando lo solicite el declarante; y, 

f) En los demás que establezca el Directorio de la Corporación Aduanera Ecuatoriana. 

 

Procede el aforo documental cuando la importación venga con certificado de 

inspección en origen y no se active el mecanismo selectivo aleatorio. 

 

Toda importación, cuyo valor sea superior a 4.000 dólares de los Estados Unidos de 

América, deberá contar con el correspondiente certificado de verificación en origen, 

excepto las importaciones destinadas al sector diplomático y consular. 
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El aforo físico se realizará en forma inmediata, será público y con la presencia del 

declarante o su Agente de Aduana. Si como resultado del aforo físico se determinan 

faltantes o averías, el Gerente Distrital dispondrá la cancelación de los tributos en 

consideración.  

 

 El Distrito autorizará el pago de los tributos aduaneros: 

a) Cuando el aforo documental sea firme y no se haya activado el mecanismo de 

selección aleatoria; y, 

b) Si realizado el aforo físico no aparecieren observaciones que formulara la 

declaración. 

 Entrega de la mercancía 

 Cuando se han pagado los tributos al comercio exterior; 

 Cuando se ha garantizado el pago de los tributos al comercio exterior; y, 

 Cuando se ha presentado el certificado liberatorio otorgado por la autoridad 

competente. 

 

Ordenada la entrega de la mercancía ninguna autoridad podrá retenerla, salvo orden 

judicial que disponga lo contrario. 

 

 Tributos a pagar  

Para determinar el valor a pagar de tributos al comercio Exterior es necesario conocer la 

clasificación arancelaria del producto importado. 

Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos establecidos 

en leyes orgánicas y ordinarias y tasas por servicios aduaneros. 
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 AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancías) Impuesto administrado 

por la Aduana del Ecuador. Porcentaje variable según el tipo de mercancía y se 

aplica sobre la suma del Costo, Seguro y Flete (base imponible de la 

Importación). En este caso para la tabla de pino es del 10 % 

 

 FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Impuesto que administra el 

INFA. 0.5% se aplica sobre la base imponible de la Importación. 

 

 ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Administrado por el SRI. 

Porcentaje variable según los bienes y servicios que se importen. (Consulte en la 

página del SRI: www.sri.gob.ec, link: Impuestos), la tabla de pino no tiene ICE  

 

 IVA (Impuesto al Valor Agregado) Administrado por el SRI. Corresponde al 

12% sobre: Base imponible + ADVALOREM + FODINFA + ICE, EN ESTE 

CASO LA TABLA DE PINO TINE TARIFA 0% POR SER UN PRODUCTO 

ARTESANAL.  
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3.5.2  Flujograma de Procesos 

Gráfico N°  59. Flujograma de Procesos  

  Elaborado por:  El Autor 
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3.6  Distribución de la Empresa Ferretería Vilcabamba  

 
Gráfico N°  60.  Plano de la Empresa 

 

 
Fuente: Ferretería Vilcabamba 

 
Especificaciones :  

 

1. Bodegas donde se almacena materiales de Construcción y donde se va 

almacenar la madera de pino al ser importada 

2. Oficinas  

3. Mostrador de productos que comercializa la empresa y donde se va a 

ubicar la madera de pino para exhibirla para su comercialización  

4. Baños y cajas de pago  

5. Parqueadero eh ingreso para carga a las bodegas  
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3.7  Impacto ambiental 

 
La evaluación del impacto ambiental, es un instrumento preventivo de gestión que 

permite que las políticas ambientales puedan ser aplicadas en el proceso de elaboración, 

evaluación y evitando la contaminación del medio ambiente.  

 

a) Este estudio permite todos los análisis de impacto ambiental en una acción 

determinada como la diferente alternativa para la implementación llevado a cabo 

planes de seguimiento, monitoreo y control. 

 

b) Desarrollar una matriz de impacto ambiental. 

 

 Matriz de impacto ambiental. 

En la siguiente matriz de impacto ambiental se encuentra elementos que permiten 

analizar el medio ambienté y el medio social, a su vez se les asigna una valoración de 

acuerdo a la nomenclatura de identificación y valoración de impactos así como también 

se les asigna los atributos de impacto de acuerdo a los cuadros que se detallan más 

adelante. 

 

Dentro de la distribución del consultorio de rehabilitación en el departamento de 

operaciones del servicio se utilizara máquinas que producen ruido y deberán ser medido 

para constatar que los decibeles sean los permitidos, igualmente el personal que se 

encargara de brindar el servicio utilizara las implementos necesarios para mitigar 

impactos ambientales. A continuación se describe a través de la siguiente matriz de 

Cruz Gabriel. 
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Cuadro N°  42. Matriz de Medio Ambiente 

COMPONENTES ACCIONES IMPACTOS 

AMBIENTALES 

Espacio Físico 1. Adecuación de instalaciones Instalación de maquinaria 

Agua 2. Limpieza de instalaciones Uso del agua potable para 

fines del servicio 

Aire 3. Proceso del servicio Efectos de la salud, por 

generación de ruido 

Electricidad 4 Desarrollo de procesos 

Instalaciones 

Funcionamiento eléctrico de 

las Instalaciones 

    Fuente: Proceso de desarrollo y Cruz Gabriel (2005 pág. 57 

    Elaborado por: El Autor 

 

 

Es importante consideran los componentes de los impactos, esto debido a la 

rigurosidad que implica salvaguardar el medio ambiente; siendo apegado al buen uso , 

cuidado y manejo correcto del área física de la empresa, el conservar significa ser 

respetuoso con el origen biológico de su habitad natural, es decir al cuidado de la 

naturaleza a través  de su prevención y conservación , caso contrario cuando se 

incurriría en impactos ambientales que reunirían diferentes componentes, tal cual lo 

especifica   Cruz Gabriel. 

Cuadro N°  43. Componentes de los Impactos 

R Reversible 

I Irreversible 

D Efecto Directo 

Y Efecto Indirecto 

L Extensión Local 

R Extensión Regional 

                                           Fuente: Cruz Gabriel (2005 pág. 58) 

                                                 Elaborado por: El Autor 

 

 

Tomando como relación y antecedente el criterio del autor antes descrito y que ha 

sido base para la ejecución del presente proyecto, se logó determinar parámetros 
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necesarios  y obligatorios por su importancia en el desarrollo de campo del proyecto; 

así, es necesario establecer la  inmersión de una matriz de  factores ambientales que 

permito exponerlos a continuación:  

Cuadro N°  44. Factores Ambientales 

 

Acciones 

FACTORES AMBIENTALES 

MEDIO NATURAL 

Recurso 

Hídrico 

Calidad 

de aire 

Nivel 

de 

ruidos 

Medio 

biológico 
Paisaje 

Preservación 

de Rec. 

Naturales 

1.  2 2  2  

2. 2 2 1    

3.  1 1  1  

4.  2 2    
                    Fuente: Cuadro N. 44 y Cruz Gabriel (2005 pág. 60) 

                       Elaborado por: El Autor 

 

 

 

Cuadro N°  45. Identificación y Valoración de Impacto 

POSITIVOS 

1 Intensidad Baja 1 

NEGATIVOS 2 Intensidad Moderna 2 

3 Intensidad Alta 3 

  Fuente: Cruz Gabriel (2005 pág. 58) 

   Elaborado por: El Autor 

 

 

Análisis e Interpretación: 

En base a la matriz de impactos ambientales se puede definir que la ferretería 

Vilcabamba tiene un impacto ambiental de intensidad moderada , el espacio físico de la 

empresa es amplio y cómodo con una calidad de aire y ruido moderado ya que es una 

ferretería que solo comercializa materiales de construcción y no hay impacto ambiental 

de ruido de ninguna forma en la manipulación de sus productos pero si de paisaje a 

menor escala por sus grandes instalaciones , como también el agua , aire y electricidad 

son usadas responsablemente para el desarrollo de las actividades en la empresa.  
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Conclusiones:  

El estudio del Impacto ambiental ha permitido identificar los impactos que podrían 

derivarse durante la ejecución del proyecto, siendo el más palpable, la afectación al 

paisajismo que se da ya que las instalaciones de la empresa son amplias y ocupan un 

gran porcentaje de área verde en la población de Vilcabamba donde justamente es 

considerada área ecológica. Así mismo se ha podido determinar que tendrá un efecto 

positivo en el medio social a través de la comercialización de sus productos ya que 

dinamiza la economía local del sector. 

 

Por ende el proyecto no necesita de medidas de mitigación. 
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Capítulo 4 

 

4.  Estructura Organizativa de la Empresa 

 
En este capítulo se desarrolla la estructura organizacional de la empresa “Ferretería 

Vilcabamba”, en donde se desarrolla  las funciones y relaciones laborales de las 

actividades y tareas que conforman una entidad comercializadora, ahora importadora y 

distribuidora con una oportuna coherencia y orden en sus procedimientos. 

 

También se toma en cuenta la organización legal y administrativa en donde se 

propone la razón, objetivo social, domicilio y el tiempo de duración de funcionamiento 

de la Ferretería Vilcabamba.  En la organización administrativa se refiere a los flujos de 

autoridad, decisiones, y los niveles de funciones en que estas se ponen en práctica o 

bien para lograr la adecuada comunicación y coordinación entre los componentes de la 

empresa, para que las funciones desarrolladas respondan al plan común que se persigue, 

por tal razón en esta parte se encuentran los niveles jerárquicos, organigramas y el 

manual de funciones.  Esta información ayuda al estudio financiero y evaluación 

financiera. 

4.1  Organización Legal  

4.1.1  Razón Social  

La denominación que la empresa utiliza en todas las operaciones que desempeña como 



 
108 

 
 
comercializadora de productos para la construcción y ahora con la propuesta de  

importadora y distribuidora directa de tabla de pino desde Chile es “Ferretería 

Vilcabamba”, como nombre comercial de una compañía de responsabilidad limitada, de 

nacionalidad ecuatoriana y se rige con las leyes establecidas de la republica del Ecuador 

y reglamentos locales municipales. 

 Razón Comercial:  “Ferretería Vilcabamba” 

 Representante Legal: Fausto Ramiro Boada Abarca 

 Ruc: 1100568466001 

 Actividad Económica: Venta al por mayor y menor de artículos de 

Ferretería  

 Dirección: Provincia: Loja, Cantón: Loja, Parroquia: Vilcabamba, 

Numero: SN, Referencia: Frente al colegio Nacional Vilcabamba, Carretero: Vía 

a Yamburara, Calle: Diego Vega de Vaca. 

 Teléfono: 2640004 

 Aspectos Legales: Declarante  

4.1.2  Objetivo social  

El objetivo social de la Ferretería Vilcabamba es “Comercialización e importación y 

distribución de artículos de ferretería al por mayor y menor” Para la consecución del 

objeto social, la compañía podrá actuar por sí o por interpuesta persona natural o 

jurídica, y celebrar actos, contratos, negocios, civiles y mercantiles, permitidos por la 

ley. 
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4.1.3  Tiempo de duración 

La Ferretería Vilcabamba comenzó sus operaciones comercializadoras con la venta de 

productos para la construcciones de todo tipo fue el 28 de Mayo del 2013 hasta la 

actualidad con los respetivos permisos de funcionamiento emitidos por las instituciones 

pertinentes para esto.  Refiriendo con el plan de negocios para la importación de la tabla 

de pino, se dará un plazo de 5 años que durara el proyecto para la ejecución en la 

Ferretería Vilcabamba desde el año 2015.  

4.1.4  Domicilio 

El Domicilio principal de la Ferretería Vilcabamba está ubicada en la República del 

Ecuador, Provincia: Loja, Cantón: Loja, Parroquia: Vilcabamba, Numero: SN, 

Referencia: Frente al colegio Nacional Vilcabamba, Carretero: Vía a Yamburara, Calle: 

Diego Vega de Vaca. Por resolución del Gerente General de la empresa podrá 

establecer, sucursales, agencias y oficinas en cualquier lugar del país o del extranjero, 

conforme a la Ley y a este estatuto. 

4.2  Organización administrativa 

4.2.1  Niveles jerárquicos 

Son los puestos y su relación a ejecutar por medio de una dependencia que tienen las 

personas dentro de la empresa en donde diferencian los diferentes niveles de mando 

para ejercer sus respectivas funciones de orden como son: 

 

 Nivel legislativo 

La Ferretería Vilcabamba está integrada por 2 socios cuyas funciones son: legislar 

políticas, crear normas y procedimientos que debe seguir la empresa. Así como también 
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realizar  reglamentos,  decretar  resoluciones  que permitan el mejor desenvolvimiento 

administrativo y operacional.  Ing. Fausto Boada y Alexandra Hurtado son socios de 

esta empresa.  

 

 Nivel ejecutivo 

Es  el segundo al mando de la empresa, es el responsable del manejo de la organización, 

su función consistente en hacer cumplir las políticas, Normas, reglamentos, leyes y 

procedimientos que disponga el nivel Legislativo. Así como también planificar, dirigir, 

organizar, orientar y controlar las tareas administrativas de la Importadora.   

 

En el  nivel ejecutivo se encuentra  la gerente general la Ing. Fausto Boada. 

 

 Nivel asesor 

No tiene  autoridad en mando directo en la empresa ya que solo se requerirá sus 

servicios en determinados momentos que lo requiera la empresa, únicamente aconseja, 

informa, prepara proyectos en materia jurídica, el asesor jurídico de la Ferretería 

Vilcabamba será temporal siendo el responsable el Dr. Carlos Moreno. 

 

 Nivel auxiliar o de apoyo 

Apoya a los otros niveles administrativos, en la prestación de servicios, en forma 

oportuna y eficiente, estarán  en esta área la Secretaria que tiene la función compartida 

con el nivel operativo en esta empresa, ya q es la misma persona que ejerce las 

funciones de este puesto como las funciones en el departamento de comercialización 

quien es la Sra. Alexandra Hurtado, contadora: Sra. Martha Feijoo la cual solo se 
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requerirá su servicio de forma externa de la empresa, conserje /guardia/ Cargador  : Sr. 

Manuel Herrera comparte sus funciones no solo de apoyo sino tiene un papel mas activo 

en el nivel operativo en ventas. 

 

 Nivel operativo 

Constituye el nivel más importante de la Ferretería Vilcabamba y es la responsable 

directa de la ejecución de las actividades básicas de la empresa, para  la 

comercialización y distribución de la madera de pino importada desde Chile. Aquí se 

encuentra la jefa de comercialización y de ventas : Sra. Alexandra Hurtado. 

4.3  Organigramas  

4.3.1 Organigrama Estructural de la Ferretería Vilcabamba  
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                                    Gráfico N°  61. Organigrama Estructural 

Elaborado por: El Auto
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4.3.2  Organigrama Funcional dela Ferretería Vilcabamba 

 
Gráfico N°  62.  Organigrama Funcional  

 

Elaborado por: El Autor 
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4.3.3  Organigrama posicional de la Ferretería Vilcabamba 

Gráfico N°  63.  Organigrama posicional  

 

 
    Elaborado por: El Auto 

 

4.4  Manuel de Funciones  

Es el registro escrito que contiene toda la información y funciones que conciernen al 

empleado de la empresa, y estos mismos pueden ser utilizados para poder orientar en el 

desempeño del subordinado en la Ferretería. 
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Elaborado por: El Autor 

Cuadro N°  46. Manual de Función 

Empresa Ferretería Vilcabamba 

Título del 

puesto 

GERENTE/ Propietario  

Nombre Fausto Boada 

Nivel Ejecutivo/ Legislativo 

Depende Ninguno  

Supervisa a  Todo el personal 

 

Naturaleza de 

trabajo 

Es directamente responsable por la correcta dirección, organización, y 

control de los  bienes y recursos que posee la Importadora. Como 

también legislar todo norma y reglamentos en la empresa. 

 

FUNCIONES:  

 

 Determinar reglamentos, normas y leyes internas para en la empresa, para su el 

adecuado desenvolvimiento de la Ferretería Vilcabamba  

 Dar instrucciones sobre el desarrollo de cada uno de los cargos a todos los 

empleados de la Empresa, coordinando y orientando los procesos, velando por el 

cumplimiento de los mismos.  

 Proponer los controles necesarios para una adecuada utilización del tiempo y los 

recursos de la Ferretería Vilcabamba. 

 Velar porque los miembros de la empresa actúen de acuerdo al logro de los 

objetivos trazados.  

 Coordinar y establecer metas y estrategias del Área de Comercialización.  

 Constatar que el servicio para clientes sea el mejor. 

 Velar porque se cumplan las metas y estrategias establecidas por la Ferretería.  

 Debe buscar mecanismos de publicidad en la Ferretería. 

 Debe verificar y establecer junto con la contadora, los presupuestos a asignar en 

los diferentes Áreas que componen la empresa.  

 

 

REQUISITOS MÍNIMOS:  

 Ser profesional en Administración de Empresas, o carreras afines.  

 Tener conocimientos en mercadeo, finanzas, auditoría, presupuestos, flujos de 

caja, proyección, normas de control, manejo de personal. 
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Elaborado por: El Autor 

Cuadro N°  47. Manual de Función 

Empresa Asociados Moreno  

Título del 

puesto 

ASESOR JURÍDICO (Temporal) 

Nombre Carlos Moreno  

Nivel Asesor 

Depende Gerente / Socio Propietario  

 

Naturaleza de 

trabajo 

 

Administrar Atender los asuntos jurídicos legales  de la importadora, 

asesorando y prestando asistencia a la gestión de los órganos de la alta 

dirección y demás unidades organizativas.  

 

FUNCIONES: 

 Asesorar al Gerente General de la empresa 

 Redactar documentos, contratos, convenios y demás instrumentos jurídicos 

que interesan a la Ferretería Vilcabamba. 

 Emitir informes y /o dictámenes  de carácter jurídico que le sean o no 

solicitados por  gerencia. 

 Colaborar con el asesoramiento a todos los niveles. 

 Las demás que le asignan las leyes, este reglamento y las emanadas de la 

autoridad competente 

 Revisar minutas de contratos 

 

REQUISITOS MÍNIMOS: 

 Título Profesional Universitario de Abogado. .  

 Capacitación acreditada en la especialización de Derecho mercantil, 

Administrativo, Laboral,  Comercio exterior. 

 Experiencia acreditada de (5) años en el ejercicio profesional.  
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Elaborado por: El Autor 
 

 

 

 

 

Cuadro N°  48. Manual de Función 

Empresa Empresa Privada 

Título del puesto CONTADORA 

Nivel Auxiliar _ apoyo 

Nombre Martha Feijoo  

Depende Gerente general 

Supervisa a  Ninguno 

 

Naturaleza de 

trabajo 

Administrar un sistema contable para la Ferretería Vilcabamba – 

Declaraciones del SRI.  

 

FUNCIONES: 

 

 Llevar registro de toda la correspondencia contable de la empresas 

 Asesoramiento contable para a empresa 

 Declaraciones de SR 

 

REQUISITOS MÍNIMOS: 

 Título universitario en contabilidad 

 Persona organizada, facilidad para interactuar en grupos 

 Brindar apoyo a los demás  departamentos. 
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Elaborado por: El Autor

Cuadro N°  49. Manual de Función 

Empresa  Ferretería Vilcabamba 

Título del 

puesto 

JEFE DE COMERCIALIZACIÓN - SECRETARIA – VENTAS Y 

DISTRIBUCIÓN  

Nombre Alexandra Hurtado 

Nivel Auxiliar _ apoyo  -  Operativo  

Depende Gerente general 

Supervisa a  Conserje – Guardia - Cargador 

 

Naturaleza de 

trabajo 

Ejecutar tareas secretariales, Gestión del proceso de comercialización 

del producto y supervisión de tareas operativas y Venta y 

asesoramiento efectivo al cliente 

FUNCIONES: 

 Llevar registro de toda la correspondencia 

 Elaborar cotizaciones para clientes, informes, resoluciones, oficios y otros 

documentos. 

 Elaborar formatos para pagos de seguridad social (Salud, Pensión, Riesgos 

profesionales, Caja de compensación, entre otros). 

 Pagar los servicios en las fechas establecidas. 

 Vender de manera efectiva el producto 

 Analizar las necesidades de los clientes 

 Brindar información de los descuentos y promociones de los productos 

 Dar a conocer los productos que ofrece la importadora 

 Brindar un servicio eficiente al cliente 

 Verificar que el producto este en excelentes condiciones a la hora de entrega 

 Generar y cultivar buenas relaciones con los clientes 

REQUISITOS MÍNIMOS: 

 Excelente redacción ortográfica. 

 Facilidad de expresión verbal y escrita. 

 Conocimientos en el área de logística, créditos, cobranzas y atención al cliente. 

 Habilidades para la solución de problemas 

 Capacidad de Liderazgo y organización 
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Elaborado por: El Autor 

Cuadro N°  50. Manual de Función 

Empresa Ferretería Vilcabamba 

Título del puesto AUXILIAR VENDEDOR- CARGADOR- 

CONSERJE 

Nombre Manuel Herrera 

Nivel Operativo- Apoyo 

Depende Jefe de comercialización, Gerente General 

Supervisa a  Ninguno 

 

Naturaleza de trabajo 

Venta y asesoramiento efectivo al cliente 

 

FUNCIONES: 

 Vender de manera efectiva el producto como apoyo en ventas 

 Analizar las necesidades de los clientes 

 Brindar información de los descuentos y promociones de los productos 

 Dar a conocer los productos que ofrece la Ferretería 

 Brindar un servicio eficiente al cliente 

 Verificar que el producto este en excelentes condiciones a la hora de entrega 

 Generar y cultivar buenas relaciones con los clientes 

 Mantener la calma y mostrar tolerancia en situaciones difíciles 

 Lograr el objetivo y metas de ventas impuesto por la empresa 

REQUISITOS MÍNIMOS: 

 Título de bachiller no indispensable 

 Experiencia en ventas 2 años 

 Facilidad en expresión verbal 

 Saber sobre materiales de construcción  
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Capítulo 5 

 

5.  Estudio Financiero 

 
En este capítulo se determina el estudio financiero, aquí comprueba de manera 

cuantitativa y monetaria el costo de la operación del proyecto y su aceleración, este 

permite evaluar la rentabilidad del proyecto de negocio.  Aquí se detallan las 

inversiones en activos fijos, diferidos y de capital, como también el financiamiento de la 

inversión en donde se encuentra un análisis de costos,  para determinar  el precio de 

venta al público y posteriormente los ingresos por ventas, punto de equilibrio  que  hará 

conocer el valor mínimo de ventas y culmina con el estado de pérdidas  y ganancias, 

toda esta información será necesaria para el desenvolvimiento de la evaluación 

financiera del proyecto en el capítulo cinco.  

5.1  Inversiones  

Las inversiones se clasifican en tres categorías: Activos Fijos, Activos diferidos y 

activos circulantes o capital de trabajo. 

5.1.1  Activos Fijos  

Hay que especificar que la ferretería Vilcabamba ya es una empresa constituida por tal 

razón tiene invertido algunos activos fijos que son utilizados para la comercialización 



 
121 

 
 
de una gran variedad de productos, entre los activos fijos que tiene la Ferretería y que 

serán necesarios para el proyecto son: construcción-adecuación maquinaria y equipo, 

muebles y enseres de producción , herramientas, equipos de oficina, equipos de 

computación, muebles y enseres administrativos, vehículos, comprenden también 

inversiones intangibles como: gastos de organización y otros rubros que se deben 

amortizar. 

 

Se toma en cuenta el siguiente cuadro para las depreciaciones (Véase en Anexo D) :  

 

Cuadro N°  51.. Depreciaciones 

Bienes a depreciarse Vida útil Porcentaje 

Construcción 20 Años 5% 

Maquinaria 10 Años 10% 

Herramientas 5 Años 20% 

Muebles y Enseres Administrativos 10 Años 10% 

Equipo de Oficina 10 Años 10% 

Vehículo 5 Años 20% 

Equipo de Computo 3 Años 33.33% 
Fuente: Reglamento de Aplicación de la Ley de Régimen Tributario Interno 

Elaborado por: El Autor 

 

 

 Construcción – Adecuación  
 
El área de construcción de la ferretería Vilcabamba es de 500 metros cuadrados con una 

inversión de $50.000 dólares en donde se encuentra la parte administrativa, operativa de 

ventas y Bodegas  como lo muestra en el Grafico número 60.  En la parte de bodegas se 

adecuara un espacio establecido para la carga de madera que es un vagón cerrado que  

tendrá una construcción de 100 metros cuadrados con un costo de 8.000 dólares. 

Cuadro N°  52. Construcción 
Fuente:  Ferretería Vilcabamba  
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Elaborado por: El Autor 
 

 

 

 

Cuadro N°  53. Depreciación de Construcción 

 

Vida Útil 20 Años 

Porcentaje 5% 

Valor a Despreciarse $ 8.000 

N° Años Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 

Valor en Libros 

0 0 0 8000 
1 400 400 7600 
2 400 800 7200 
3 400 1200 6800 
4 400 1600 6400 
5 400 2000 6000 
6 400 2400 5600 
7 400 2800 5200 
8 400 3200 4800 
9 400 3600 4400 

10 400 4000 4000 
11 400 4400 3600 
12 400 4800 3200 
13 400 5200 2800 
14 400 5600 2400 
15 400 6000 2000 
16 400 6400 1600 
17 400 6800 1200 
18 400 7200 800 
19 400 7600 400 
20 400 8000 0 

Fuente:  Cuadro N°51 

Elaborado por: El Autor 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Descripción 
Área de 

Construcción 

Unidad de 

Medida 

Costo 

Unitario 

Costo 

Total 

Construcción 100 m2 $80 8.000 
Total $8000 
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 Maquinaria 

La única maquinaria y equipo que se utiliza para manipular la madera de pino es para 

desmontar y montar carga de un lugar a otro, y este es un montacargas, su precio es de 

$9000 dólares.  Este montacargas la empresa también lo utiliza para otras funciones 

ajenas de la tabla de pino, para el movimiento de otros productos pesados de la 

Ferretería . 

Cuadro N°  54. Maquinaria 

Descripción Cantidad Costo Unitario Costo Total 

Montacargas Toyota 2002 , 7FGU30 1 9.000 9.000 

Total $9.000 

Fuente: Montacargas Ecuador  
Elaborado por: El Autor 

 

 

Cuadro N°  55. Depreciación de Maquinaria 

Vida Útil 10 Años 

Porcentaje 10% 

Valor a Despreciarse $ 9.000 

N° Años Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 

Valor en Libros 

0 0 0 9000 
1 900 900 8100 
2 900 1800 7200 
3 900 2700 6300 
4 900 3600 5400 
5 900 4500 4500 
6 900 5400 3600 
7 900 6300 2700 
8 900 7200 1800 
9 900 8100 900 

10 900 9000 0 
Fuente:  Cuadro N°53 

Elaborado por: El Autor 
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 Herramientas  

Como herramientas se utiliza una lijadora de madera para las imperfecciones de la tabla 

que tiene un costo de $190 dólares y una sierra cortadora de madera con un precio de 

$100 dólares, esta sirve para cortar retazos de tabla de menor tamaño si así lo quiere el 

cliente, también se aprecia como herramienta las plataformas donde se monta la madera 

para poder ser transportada en el montacargas que son hechas de madera con un precio 

de $3 dólares cada una.  

Cuadro N°  56. Herramientas 

Descripción Cantidad Costo Unitario Costo Total 

Lijadora Bosh Gss280a Eléctrica 1 190 190 

Sierra Cortadora 1 100 100 

Plataformas para la madera 30 3 90 

Total $380 

Fuente: Importadora Ochoa – Ferretería Vilcabamba  
Elaborado por: El Autor 
 

 

Cuadro N°  57. Depreciación de Herramientas 

 

Vida Útil 5 Años 

Porcentaje 20% 

Valor a Despreciarse $ 380 

N° Años Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 

Valor en Libros 

0 0 0 380 
1 76 76 304 
2 76 152 228 
3 76 228 152 
4 76 304 76 
5 76 380 0 

Fuente:  Cuadro N°55 

Elaborado por: El Autor 
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 Muebles y Enseres Administrativo  

Son aquellos bienes que necesita la Ferretería Vilcabamba para el normal 

desenvolvimiento en la importadora de la tabla de pino y en sus diferentes 

departamentos entre estos están escritorios sillones, archivadores, sillas por un total de 

$535 como se muestra a continuación: 

 

Cuadro N°  58. Muebles y Enseres Administrativos 

Descripción Cantidad Costo Unitario Costo Total 

Escritorio Gerencia 1 150 150 

Escritorio Ventas 1 100 100 

Silla Giratoria 2 40 40 

Sillas estables 5 15 75 

Sillones Gerencia 2 50 100 

Archivador 1 70 70 

Total $535 

Fuente: Ferretera Vilcabamba 
Elaborado por: El Autor 

 

 

Cuadro N°  59. Depreciación de Muebles Administrativos 

Vida Útil 10 Años 

Porcentaje 10% 

Valor a Despreciarse $ 535 

N° Años Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 

Valor en Libros 

0 0 0 535 
1 54 54 482 
2 54 107 428 
3 54 161 375 
4 54 214 321 
5 54 268 268 
6 54 321 214 
7 54 375 161 
8 54 428 107 
9 54 482 54 
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10 54 535 0 
Fuente:  Cuadro N°57 

Elaborado por: El Autor  
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 Equipo de Oficina  

Para mantenerse en contacto, realizar cálculos de ventas, entre otros son indispensables 

equipos como teléfono-Fax con un costo de $95 dólares y 3 calculadoras por un valor de  

$84 dólares, como también para usos de tramites de administración se utiliza 2 

perforadoras con un costo de 6,20 y dos engrapadoras con un costo de 7,20 como se 

muestra en el siguiente cuadro: 

 

Cuadro N°  60. Equipo de Oficina 

Descripción Cantidad Costo Unitario Costo Total 

Teléfono- Fax 1 95 95 

Grapadora 3 2,40 7,20 

Perforadora 2 3,10 6,20 

Calculadora 3 28 84 

                         Total $192,40 

Fuente: Ferretera Vilcabamba 
Elaborado por: El Autor 

 

Cuadro N°  61. Depreciación Equipo de Oficina 

Vida Útil 10 Años 

Porcentaje 10% 

Valor a Despreciarse $ 192,40 

N° Años Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 

Valor en Libros 

0 0 0 192,40 
1 19 19,24 173,16 
2 19 38,48 153,92 
3 19 57,72 134,68 
4 19 76,96 115,44 
5 19 96,20 96,20 
6 19 115,44 76,96 
7 19 134,68 57,72 
8 19 153,92 38,48 
9 19 173,16 19,24 

10 19 192,40 0,00 
Fuente:  Cuadro N°59 

Elaborado por: El Autor 
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 Vehículo 

La Ferretería Vilcabamba cuenta con un camioneta de una cabina valorado por $ 20000 

dólares de marca Toyota 2010, que sirve para entregas a domicilios de materiales de 

construcción y uno de estos materiales será la tabla de pino que comercializara y 

distribuirá la empresa.  

 

Cuadro N°  62. Vehículo 

Descripción Cantidad Costo Unitario Costo Total 

Camioneta una cabina Toyota 2010 

4x4 

1 20000 20000 

Total $20000 

Fuente: Ferretera Vilcabamba 
Elaborado por: El Autor 

 

 

Cuadro N°  63. Depreciación Vehículo 

Vida Útil 5 Años 

Porcentaje 20% 

Valor a Despreciarse $20.000 

N° Años Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 

Valor en Libros 

0 0 0 20000 
1 4000 4000 16000 
2 4000 8000 12000 
3 4000 12000 8000 
4 4000 16000 4000 
5 4400 22000 0 

Fuente: Cuadro N°61 

Elaborado por: El Autor
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 Equipo de Computo  

Hace referencia a los equipos tecnológicos que la Ferretería Vilcabamba tiene, y para la 

reinversión  se toma la inflación anual de Julio de 2015 que es 4,87% de acuerdo al 

Banco Central del Ecuador (Véase en el anexo E).  A continuación se detalla en el 

siguiente cuadro. 

 

Cuadro N°  64. Equipo de Computo 

Descripción Cantidad Costo Unitario Costo Total 

Computadora 2 560 1120 

Impresora con red 1 50 50 

Total 1170,00 

Reinversión 56,97 

Total 2 computadoras con impresora se considera 4.87% de incremento $1226,97 

Fuente: Master PC 
Elaborado por: El Autor 

 

 

Cuadro N°  65.. Depreciación de Equipo de cómputo 

Vida Útil 3 Años 

Porcentaje 33,33% 

Valor a Despreciarse $ 1.170 

N° Años Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 

Valor en Libros 

0 0 0 1.170 
1 390 390 780 
2 390 780 390 
3 390 1.170 0 

Fuente: Cuadro N°63 

Elaborado por: El Autor 
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Cuadro N°  66. Depreciación de Reinversión de E. C 

Vida Útil 3 Años 

Porcentaje 33,33% 

Valor a Despreciarse $1.226,97 

N° Años Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 

Valor en Libros 

0 0 0 1.226,97 
1 408,99 408,99 817,98 
2 408,99 817,98 408,99 
3 408,99 1.226,97 0 

Fuente: Cuadro N°63 

Elaborado por: El Autor 

 

 

 Resumen de Activos Fijos  

Aquí encontramos en resumen todos los activos fijos que la Ferrería Vilcabamba va a 

necesitar para desempeñar la función de importación de la tabla de pino, para su 

comercialización y distribución como se aprecia en el cuadro número 66,  de estos 

activos fijos, solo dos grupos la empresa no los tiene y que debe invertir, ya que es 

necesario para el buen desenvolvimiento del proyecto como lo muestra en el cuadro 

numero 69. 

 

Cuadro N°  67. Resumen total de Activos Fijos de Ferretería Vilcabamba 

Bienes a depreciarse Cuadro N° Valor 

Construcción – Adecuación 51 8000,00 

Maquinaria 53 9000,00 

Herramientas 55 380,00 

Muebles y Enseres Administrativos 57 535,00 

Equipo de Oficina 59 192,40 

Vehículo 61 20000 

Equipo de Computo 63 1226,97 

Total 39334,37 

Fuente: Cuadro N°51 , 53, 55, 57, 59, 61, 63 

Elaborado por: El Auto
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 Resumen de depreciaciones de activos fijos. 

Según el servicio de rentas internas SRI la depreciación de activos fijos se realiza de 

acuerdo a la naturaleza, de los bienes, a la duración de su vida útil y la técnica contable. 

Los activos fijos inmuebles, como pueden ser los terrenos, las oficinas...etc. raramente 

se deprecian por lo que se consideran activos fijos no depreciables. La depreciación es 

definida como el proceso de asignar a gastos el costo de un activo fijo en el período en 

el cual se estima que se utilizará en el siguiente cuadro se muestra la depreciación: 

 

Cuadro N°  68.. Resumen total de  Depreciaciones de Activos Fijos de   la 

Ferretería Vilcabamba 

 

Bienes a 

depreciarse 

Depreciación 

Anual 

Depreciación 

Acumulada 
Valor Cuadro N° 

Adecuación 400,00 12500,00 6000,00 52 

Maquinaria 900,00 4500,00 4500,00 54 

Herramientas 76,00 380,00 0,00 56 

Muebles y Enseres 

Administrativos 
54,00 268,00 268,00 58 

Equipo de Oficina 19,00 96,20 96,20 60 

Vehículo 4400,00 22000,00 0,00 62 

Equipo de Computo 408,99 817,98 408,99 65 

Totales 6257,99 40562,18 11273,19  
Fuente: Cuadro N°52, 54, 56, 58, 60, 62, 65 

Elaborado por: El Autor 

 

5.1.2  Activos Diferidos  

Los activos diferidos, a pesar de estar clasificados como un activo, no son otra cosa que 

unos gastos ya pagados pero aún no utilizados, cuyo objetivo es no afectar la 

información financiera de la empresa en los periodos en los que aun no se han utilizado 

esos gastos. 
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 Representan costos y gastos que no se cargan en el período en el cual se efectúa el 

desembolso sino que se pospone para cargarse en períodos futuros, los cuales se 

beneficiaran con los ingresos producidos por estos desembolsos; aplicando el principio 

contable de la asociación de ingresos y gastos. Son gastos que no ocurren de manera 

recurrente (Wordpresss, 2010) 

 

Cuadro N°  69. Activos Diferidos 

   Fuente: Investigación – Ferretería Vilcabamba  
         Elaborado por: El Autor 

 

 Amortización del activo diferido 

Son los gastos realizados por la Ferretería Vilcabamba, son pagados y no son 

recuperables o reembolsables, generalmente estos gastos se efectúan al constituirse la 

Empresa. 

Cuadro N°  70. Amortización de Activos Diferidos 

Descripción 
Valor del 

Activo 

Periodo de 

recuperación 

Años 

1 2 3 4 5 

Activo 

Diferido 
641,70 5 128,34 128,34 128,34 128,34 128,34 

Fuente: Cuadro N° 68 

Elaborado por: El Autor

Especificaciones Valor anual Periodo 5 años , Costo Total 

Pago de Bomberos 40,00 200,00 

Patente Municipal 40,00 200,00 

Predio Urbano 19,78 98,90 

Registro SENAE 72,80 72,80 

Inspección fitosanitaria a 

la tabla 
70,00 70,00 

Total 242,52 641,70 
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5.1.3  Activos Circulantes o Trabajo de Capital  

Constituye  el conjunto de recursos necesarios,  en forma de activos corrientes, para la operación normal del  proyecto.  Se considera el 

porcentaje de la capacidad instalada por la empresa.   Se especifica que la cantidad de la materia prima es el total de la capacidad utilizada que se 

va a importar (véase en el cuadro numero 40)  y el precio unitario de la materia prima se lo obtiene de acuerdo al precio por m3 de tabla de pino 

que nos cuesta traer en el contenedor incluido flete hacia la Ferretería Vilcabamba como se lo especifica en el estudio Técnico sección 

(“Producto a Importar, Características, costos, resumen de costos”). 

Cuadro N°  71. Materia prima Importada para la venta 

 

1 año 2 año 3 año 4 año 5 año 

Cantidad 

Piezas 

Precio 

unitario 

con 

impuestos 

Precio 

mensual 

Precio 

Anual 
Cantidad 

Precio 

mensual 

Precio 

Anual 
Cantidad 

Precio 

mensual 

Precio 

Anual 
Cantidad 

Precio 

mensual 

Precio 

Anual 
Cantidad 

Precio 

mensual 

Precio 

Anual 

Tabla 

de 

pino 

3.600 6,50 1950,00 23.400,00 4.500 2.437,50 29.250,00 5.400 2.925,00 35.100,00 6.300 3.412,50 40.950,00 7.200 3.900,00 46.800,00 

Total 3.600 6,50 1950,00 23.400,00 4.500 2.437,50 29.250,00 5.400 2.925,00 35.100,00 6.300 3.412,50 40.950,00 7.200 3.900,00 46.800,00 

Elaborado por: El Autor 

 Cuadro N°  72. Incremento  Materia Prima Importada 

 
 
 
 

 
 
 
                                                                                                       Fuente:  Cuadro N°70  

                                                                                                           Elaborado por: El Autor

Años Valor Total 

1 23400,00 
2 29250,00 
3 35100,00 
4 40950,00 
5 46800,00 
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 Servicios básicos para la producción y administración 

Dentro de los servicios básicos para el proyecto están,  agua potable, energía eléctrica y  

teléfono, los mismos que se han dividido del valor total que corresponden al 100%, el 

75% para las diferentes actividades que se realizara en la empresa como los cortes de 

madera que seria el costo operativo, y el 25% restante costos administrativos, para el 

cuadro numeró 74 se tomara encuesta en el incremento la taza de inflación  Julio del 

2015 como se detalla a continuación: 

 

Cuadro N°  73. Servicios Básicos en Operaciones y Administrativo 

Descripción 
Consumo 

mensual 

Precio 

unitario 

Precio 

mensual 
Precio anual 

Agua Potable 

m3 
90,00 0,35 31,50 378,00 

Energía eléctrica 

en kw/h 
400,00 0,13 52,00 624,00 

Teléfono 

Minuto /1.5MB 
700,00 0,08 56,00 672,00 

Total   139.50 1674,00 

Fuente: Investigación 

Elaborado por: El Autor 

 

 

 

Cuadro N°  74. Incremento  Servicios básicos  en Operaciones y administrativo  

Fuente: Cuadro N°72 

Elaborado por: El Autor 

 

 

 

 

Años Valor total Operativo Administrativo 

 487% 75% 25% 

1 1674 1.256 419 

2 1756 1317 439 

3 1841 1380 460 

4 1931 1448 483 

5 2025 1519 506 
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 Sueldo personal Administrativo  

Específica los sueldos de todo el personal administrativo en este caso particular de la 

Ferretería Vilcabamba el personal administrativo solo es integrado por el Gerente 

General y propietario de la empresa.  También hay que tomar en cuenta que para 

establecer la tasa de incremento salarial se consideró lo establecido por el Ministerio de    

Relaciones Laborales, realizando la siguiente operación: 

 

Salario digno 2015- Salario Digno 2014   x 100 =  354- 340 x 100  = 3,95 % 

                         Salario Digno 2015                                         354 

 

 

Cuadro N°  75. Sueldo y salario del personal administrativo 

 
 
 
  

                                   Elaborado por: El Autor 

 

  
Cuadro N°  76. Incremento personal administrativo 

 
 
 
 

 

 

 

           
                                  Fuente: Cuadro N°74 
                                             Elaborado por: El Autor

Componentes Gerente 

Remuneración 650,00 

Décima tercera remuneración 54,16 

Decima cuarta remuneración     29,50 

Vacaciones 27,08 

Aporte Patronal  12,15% 78,975 

Fondos de reserva  8,33% 54,145 

Subtotal 893,86 

Total mensual 893,86 

Total anual 10726,32 

Años 3,95% 

2015 10726,32 

2016 11150,01 

2017 11590,44 

2018 12048,26 

2019 12524,16 
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 Sueldo Personal Operativo – Ventas  

Se refiere al personal que hace posible que el producto llegue a las manos de 

consumidor, en el caso de la Ferretería Vilcabamba la jefa de comercialización también 

hace como agente vendedor y el cargador también tiene la función de apoyo como 

agente vendedor , a continuación se detalla  el personal. 

 

Cuadro N°  77.  Sueldo y salario del personal operativo- ventas 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                     Elaborado por: El Autor 

 

 

 

Cuadro N°  78. Incremento personal Operativo Ventas 

 
 
 
 

 

 

 
                                   Fuente:  Cuadro N°76 

                                              Elaborado por: El Aut

Componentes Jefe Comercial 

– Ventas  

Cargador – 

Ventas  

Remuneración 500,00 354 

Décima tercera 

remuneración 

41,67 29,5 

Decima cuarta 

remuneración 

29,50 29,5 

Vacaciones 20,83 14,75 

Aporte Patronal  12,15% 60,75 43 

Fondos de reserva  8,33% 41,65 29,48 

Subtotal 694,40 533,68 

Total mensual 694,40 533,68 

Total anual 8332,80 6404,19 

Suma Total  14736,99 

 

Años 3,95% 

2015 14736,99 

2016 15319,10 

2017 15924,21 

2018 16553,21 

2019 17207,06 
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 Indumentaria de Personal Operativo- Ventas 

Aquí se muestran los artículos que se usan para el desarrollo de las actividades en la 

empresa al momento de manipular objetos peligrosos, uno de estos es la tabla de pino 

importada desde Chile, además tomemos en consideración que  el incremento se tomara 

en cuenta la tasa de inflación de julio del 2015.     

 

Cuadro N°  79. Indumentaria de Personal Operativo- Ventas 

 

Descripción 
Cantidad 

mensual 

Cantidad 

anual 

Precio 

unitario 

Precio 

mensual 

Precio 

anual 

Guantes 2 6 3,75 7,50 22,50 

Gafas 

Protectoras 
2 2 2,50 5 5 

Faja de Peso 

para carga 
1 1 25 25 25 

Total 37,50 52,50 
 Fuente: Ferretería Vilcabamba 

 Elaborado por: El Autor 

 

 

 

Cuadro N°  80. Incremento de indumentaria personal Operativo Ventas 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

             
                                         Fuente:  Cuadro N° 78 
                                              Elaborado por: El Autor 

 

 

 

 

 

 

Años 4.87% 

2015 52,50   

2016      55,05 

2017 57,73 

2018  60,54 

2019  63,48    
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 Suministros de Oficina  

 

 

En el siguiente cuadro se menciona los suministros que son necesarios para la 

puesta en marcha de las actividades de la importadora  los cuales son importantes 

en un presupuesto, el incremento se tomara en cuenta la tasa de inflación de julio del 

2015.  

Cuadro N°  81. Suministros de Oficina 

Descripción 
Cantidad 

mensual 

Cantidad 

anual 

Precio 

unitario 

Precio 

mensual 

Precio 

anual 

Esferos 12 24 0,20 2,40 4,80 

Lápiz 12 24 0,30 3,60 7,20 

Grapadora 3 3 5,00 15,00 15,00 

Perforadora 3 3 5,00 15,00 15,00 

Carpetas 6 12 0,45 2,70 5,40 

Papel Bond 2 6 3,50 7,00 21,00 

Tinta-

Impresora 
1 4 8,00 8,00 32,00 

Total 53,70 100,40 
Fuente: La Reforma 

Elaborado por: El Autor 
 

 

Cuadro N°  82. Incremento de Suministros de oficina 

 

 

 

 

 

 

 

 
                               Fuente:  Cuadro N°80 

                                               Elaborado por: El Autor

Años 4.87% 

2015        100,40 

2016    105,28 

2017 110,40 

2018 115,77 

2019 121,40 
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 Útiles de Aseo 

 

 

Es indispensable para el cuidado  de las instalaciones de la Ferretería.  

 

 

Cuadro N°  83. Útiles de aseo 

Descripción Cantidad 

mensual 

Cantidad 

anual 

Precio 

unitario 

Precio 

mensual 

Precio 

anual 

Balde 1 3 3,00 3,00 9,00 

Escobas 1 4 2,00 2,00 8,00 

Recogedor 1 3 1,75 1,75 5,25 

Basurero 3 6 1,50 4,50 9,00 

Trapeador 1 6 2,80 2,80 16,80 

Total 14,05 48,05 
Fuente:  Zerimar 
Elaborado por: El Autor 

 

 

Cuadro N°  84. Incremento de Útiles de aseo 

Años 4.87% 

2015        48,05 

2016    282,05 

2017 295,78 

2018 310,18 

2019 325,28 
                               Fuente:  Cuadro N°82 

                                              Elaborado por: El Autor 

 

 

 

 Combustible y lubricantes 

 

Los cuales son indispensables para la poner en funcionamiento el vehículo y para 

mantenerlo en óptimas condiciones para su posterior utilización  a continuación el 

detalle: 
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Cuadro N°  85. Combustible y lubricantes 

 

Descripción Cantidad 

mensual 

Cantidad 

anual 

Precio 

unitario 

Precio 

mensual 

Precio 

anual 

Lubricantes 1 6 5,00 5,00 30,00 

Gasolina extra 50 600 1,40 70,00 840,00 

Total 75,00 870,00 
Fuente:  Gasolinera Jaramillo  
Elaborado por: El Autor 

 

Cuadro N°  86. Incremento  Combustible y lubricantes 

 

Años 4.87% 

2015         870,00 

2016    912,36 

2017 956,79 

2018 1003,38 

2019 1052,24 
                               Fuente: Cuadro N°84 

                                               Elaborado por: El Autor 

 

 

 Publicidad  

 

Es la manera  de dar a conocer nuestro producto en la parroquia Vilcabamba,  a los 

consumidores  esto se hará a través de hojas volantes  200 mensuales y cuñas radiales 8 

veces al día, mensuales 240 veces con un precio de 100 dólares mensuales como se 

amuestra en el siguiente cuadro: 

 

Cuadro N°  87. Publicidad 
 

Descripción 
Cantidad 

mensual 

Cantidad 

anual 

Precio 

unitario 

Precio 

mensual 

Precio 

anual 

Hojas Volantes 200 2400 0,02 4 48 

Radio 240 2880 0,416 100 1200 

Total 104 1248 
Fuente:  Radio Vilcabamba- Imprenta Vilcabamba   
Elaborado por: El Autor 
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Cuadro N°  88. Incremento Publicidad 

 

 

 

 

 

 

 

              
                                Fuente:  Cuadro N°86 

                                                Elaborado por: El Autor 

 

 

 

 

Cuadro N°  89. Resumen de Capital de Trabajo ( Mensual ) 

 
       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

                                     
            Fuente:  Cuadro N° 70, 72, 74,76, 78, 80, 82, 84,86 

              Elaborado por: El Autor 
 

 

 

Cuadro N°  90. Resumen de Activos 
 

Descripción Cuadro N° Valor Mensual 

Activo Fijo 66 39334,37 

Activo Diferido 68 242,52 

Capital de Operación 88 4495,69 

Total  44072,58 
           Fuente:  Cuadro N° 66, 68, 88 

           Elaborado por: El Auto

Años 4.87% 

2015 1248 

2016      1308 

2017 1371 

2018 1382 

2019 1449 

Descripción Cuadro N° Valor Mensual 

Materia prima 70 1950,00 

Servicios Básicos 72 139,50 

Sueldos Administrativos 74 893,86 

Sueldos de Operaciones- Ventas 76 1228,08 

Indumentaria 78 37,50 

Suministros de Oficina 80 53,70 

Útiles de aseo 82 14,05 

Combustibles y aceites 84 75,00 

Publicidad 86 104,00 

Total 4495,69 
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Cuadro N°  91.  Resumen de Inversión 

      Fuente:  Cuadro N° 66, 68, 88 

      Elaborado por: El Autor

Rubros Valor  

Activos Fijos 

Construcción  8000,00 

Maquinaria  9000,00 

Herramientas  380,00 

Muebles y Enseres Administrativos  535,00 

Equipo de Oficina 192,40 

Vehículo  20000,00 

Equipo de Computo  1226,97 

Total de Activos Fijos  39334,37 

Activos Diferidos   

Pago de Bomberos  40,00 

Patente Municipal  40,00 

Predio Urbano  19,78 

Registro SENAE 72,80 

Inspección fitosanitaria a la tabla  70,00 

Total de activos Diferidos  242,52 

Capital de Trabajo  

Materia prima  1950,00 

Servicios Básicos 139,50 

Sueldos Administrativos 893,86 

Sueldos de Operaciones- Ventas 1228,08 

Indumentaria 37,50 

Suministros de Oficina 53,70 

Útiles de aseo 14,05 

Combustibles y aceites  75,00 

Publicidad 104,00 

Total de Capital de Trabajo  4495,69 

Total de Inversión  44072,58 
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5.2  Financiamiento de la Inversión  

 
El total de la inversión es de 44072,58 dólares de los cuales un 100 % es aportado por 

los socios de la empresa Ferretería Vilcabamba, ya que la empresa esta ya legalmente 

conformada y tiene los medios para poder financiar el total del proyecto.  

 

Cuadro N°  92. Financiamiento 

Especificaciones Valor Porcentaje 

Socio 1  22036,29 50% 

Socio 2 22036,29 50% 

Total 44072,58 100% 

                                  Fuente: Ferretería Vilcabamba 

                                                       Elaborado por: El Autor 

 

 

5.3  Análisis de costos  

 
En este análisis que se presenta a continuación   se presentan  todos los valores para la 

ejecución del proyecto: 

5.3.1  Presupuesto Preformado o Proyectado  de la Ferretería Vilcabamba y de 

la importación de la tabla de pino  

 
En el presupuesto preformado o proyectado se  incluye todos los costos que se generan 

para conseguir el costo de comercialización de todos los productos que ofrece la 

empresa como lo muestra el cuadro numero 93,  para luego en el cuadro numero 94 

hacer un presupuesto de los costos que implica importar la madera de pino utilizando 

solo el 5 % de costo de los rubros de las proyecciones del presupuesto general de la 
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empresa, es importante recordar que la empresa ya esta constituida y que comercializan 

mas de 1.000 productos es por esa razón que los costos son compartidos con el proyecto 

de importación de madera de pino como se  lo indica  a continuación  

Cuadro N°  93. Presupuesto proyectado de la Ferretería Vilcabamba  de Costos de 

Operaciones Generales 

Detalle  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Costos de Producción   

Materia Prima Directa Importada 23.400,00 29.250,00 35.100,00 40.950,00 46.800,00 

Servicios básicos ( 75%) 1.256,00 1.317,00 1.380,00 1.448,00 1.519,00 

Indumentaria Personal  52,50 55,05 57,73 60,54 63,48 

Depreciación  Construcción 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 

Depreciación Maquinaria y Equipo 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00 

Depreciación  de  Herramientas de 

producción 

76,00 76,00 76,00 76,00 76,00 

Total de costos de producción 26.084,50 31.998,05 37.913,73 43.834,54 49.758,48 

Costos de Operación/ Gastos 

Administrativos  

 

Sueldos Administrativos 10.726,32 11.150,01 11.590,44 12.048,26 12.524,16 

Servicios Básicos ( 25%) 419,00 439,00 460,00 483,00 506,00 

Suministros  de Oficina 100,40 105,28 110,40 115,77 121,40 

Útiles de aseo 48,05 282,05 295,78 310,18 325,28 

Depreciaciones Equipos de oficina 19,00 19,00 19,00 19,00 19,00 

Depreciación Equipo de Computación 408,99 408,99 408,99 408,99 408,99 

Depreciación de muebles y enseres 

administrativos 

54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 

Amortización del diferido 128,34 128,34 128,34 128,34 128,34 

Total Gasto administrativo 11.904,10 12.586,67 13.066,95 13.567,54 14.087,17 

Gastos de Venta  

Sueldos personal de Ventas 14.736,99 15.319,10 15.924,21 16.553,21 17.207,06 

Combustible y lubricantes 870,00 912,36 956,79 1.003,38 1.052,24 

Publicidad 1.248,00 1.308,00 1.371,00 1.382,00 1,449,00 

Depreciación de Vehículo  4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 

Total Costo de Operaciones 20.854,99 21.539,46 22.252,00 22.938,59 22.259,30 

Costo total de Producción  58.843,59 66.124,18 73.232,67 80.340,67 86.104,96 

Fuente:  Cuadros Nro 51, 52, 53, 54, 55, 57,58,  59, 61,63 70, 72, 74, 76, 78, 80, 82, 84 

Elaborado por: El Autor 
 

Este cuadro corresponde al presupuesto general de costos de operaciones en la 

Ferretería Vilcabamba, estos costos no se utilizaran para el desarrollo del proyecto ya 
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que estos rubros contienen un 100% del costo total, y de estos tomaremos solo un 5% 

del total para determinar un costo compartido con el producto de la tabla de pino como 

se lo explica en el siguiente cuadro:  

Cuadro N°  94. Presupuesto Proyectado a la Importación de la Tabla de pino 

a la Ferretería Vilcabamba 

 

Rubros Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Costos de Producción   

Materia Prima Directa Importada 23400,00 29250,00 35100,00 40950,00 46800,00 

Servicios básicos ( 5%)     62,80 65,85 69,00 72,40 75,95 

Indumentaria Personal  ( 5%)     2,63 55,05 57,73 60,54 63,48 

Depreciación  Construcción ( 5%)     20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 

Depreciación Maquinaria y Equipo(5%)     45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 

Depreciación  de  Herramientas de 

producción ( 5%)     

3,80 3,80 3,80 3,80 3,80 

Total de costos de producción 23534,23 29439,70 35295,53 41151,74 47008,23 

Costos de Operación/ Gastos Administrativos   

Sueldos Administrativos (5%)     536,32 557,50 579,52 602,41 626,21 

Servicios Básicos  (5%)     20,95 21,95 23,00 24,15 25,30 

Suministros  de Oficina  (5%)     5,02 5,26 110,40 115,77 121,40 

Útiles de aseo  (5%)     48,05 282,05 14,79 15,51 16,26 

Depreciaciones Equipos de oficina (5%)       0,95 0,95 0,95 0,95 0,95 

Depreciación Equipo de Computación   (5%)     20,45 20,45 20,45 20,45 20,45 

Depreciación de muebles y enseres 

administrativos (5%)     

2,70 2,70 2,70 2,70 2,70 

Amortización del diferido  (5%)     6,42 6,42 6,42 6,42 6,42 

Total Gasto administrativo 640,85 897,28 758,23 788,36 819,69 

Gastos de Venta  

Sueldos personal de Ventas (5%)     736,85 765,96 796,21 827,66 860,35 

Combustible y lubricantes  (5%)     43,50 45,62 47,84 50,17 52,61 

Publicidad  (5%)     62,40 65,40 68,55 69,10 72,45 

Depreciación de Vehículo   (5%)     200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 

Total Costo de Operaciones 1042,75 1076,97 1112,60 1146,93 1185,42 

Costo total de Producción  25217,83 31413,95 37166,36 43087,03 49013,33 

Fuente:  Cuadros Nro  51, 52, 53, 54, 55, 57,58,  59, 61,63 70, 72, 74, 76, 78, 80, 82, 84 

Elaborado por: El Autor 
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En este cuadro se tomara en cuenta los costos total de producción para sacar el costo 

unitario de producción y la determinación de los ingreso al comercializar la tabla de 

pino, aquí se a compartido el costo de todos los rubros de la empresa en un 5%, 

significando este porcentaje la parte del costo que corresponde la comercialización de la 

tabla de pino en la Ferretería Vilcabamba.   

 

5.4  Costo unitario de producción y determinación del precio de  venta al público e 

ingreso por ventas 

5.4.1  Costo unitario y Ingreso Anual  

Todos los datos requeridos para sacar el precio unitario se los obtendrá del cuadro 

número 93 del total de costos de producción, que ayudara a determinar el costo unitario, 

el margen de utilidad y el precio a la venta que del mismo ayudara determinar el ingreso 

anual de nuestra comercialización de la tabla de pino.  

 

Cuadro N°  95. Costo unitario de tabla de madera y Ingresos 

Rubro Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Costo Total de importación  25217,83 31413,95 37166,36 43087,03 49013,33 

Unidades Importadas 3600,00 4500,00 5400,00 6300,00 7200,00 

Costo Unitario  7,00 6,98 6,88 6,84 6,81 

Margen de Utilidad 60% 63% 66% 69% 72% 

PVP 11,21 11,38 11,43 11,56 11,71 

PVP Ajustado 11,20 11,40 11,45 11,55 11,70 

Numero de Piezas 3600,00 4500,00 5400,00 6300,00 7200,00 

Ingreso Anual  40320,00 51300,00 61830,00 72765,00 84240,00 

Fuente: Cuadros N° 70, 93 

Elaborado por: El Autor 
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5.4.2  Clasificación de los costos. 

Los costos son el esfuerzo económico que se debe realizar para lograr un objetivo 

operativo.  En esta investigación es necesario destacar como  son utilizados en la 

Ferretería Vilcabamba y clasificarlos. 

 

 Costo fijo 

Son aquellos que se generan aun si no se desarrolla una actividad,  pero que tienen el 

mismo valor o magnitud, sin importar cuál sea el número de unidades de bienes o 

servicio producidas, es decir, sin estar ligados al volumen de actividad los mismos que 

se detallan en el cuadro N° 95, hay que tomar en cuenta que estos valores fueron 

obtenidos de un porcentaje de costo de la empresa que comparte con el producto 

importado como se lo muestra en el cuadro numero 93.  

 

 Costo variable 

Como su  nombre lo indica, el costo variable hace referencia a los costos de producción 

que varían dependiendo del nivel de producción. Todo aquel costo que aumenta o 

disminuye según aumente o disminuya la producción, se conoce como costo variable.  

Aquí también obtenemos los valores que sacamos del porcentaje compartido de costos 

de la tabla numero 93 para determinar las en la tabla numero 95 los costos variables.   

Así se muestra en el cuadro a continuación proyectando los costos para el año 1, 3 y 

5 del proyecto de la importación de la tabla de pino: 
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         Fuente:  Cuadros N°  93 

          Elaborado por: El Autor

Cuadro N°  96.. Costos Fijos y Variables  de la tabla de pino Importada 1 año 

Rubros Año 1 
Costos 

Fijos 

Costos 

Variables 
Año 3 

Costos 

Fijos 

Costos 

Variables 
Año 5 

Costos 

Fijos 

Costos 

Variables 

Costos de Producción        

Materia Prima Directa Importada 23.400,00  23.400,00 35.100,00  35.100,00 46.800,00  46.800,00 

Servicios básicos ( 5%) 62,80  62,80 69,00  69,00 75,95  75,95 

Indumentaria Personal  ( 5%) 2,63 2,63  57,73 57,73  63,48 63,48  

Depreciación  Construcción ( 5%) 20,00 20,00  20,00 20,00  20,00 20,00  

Depreciación Maquinaria y Equipo(5%) 45,00 45,00  45,00 45,00  45,00 45,00  

Depreciación  de  Herramientas de producción ( 5%) 3,80 3,80  3,80 3,80  3,80 3,80  

Total de costos de producción 23.534,23 71,43 23.462,80 35.295,53 126,53 35.169,00 47.008,23 132,28 46.875,95 

Costos de Operación/ Gastos Administrativos  

Sueldos Administrativos ( 5%) 536,32 536,32  579,52 579,52  626,21 626,21  

Servicios Básicos  ( 5%) 20,95  20,95 23,00  23,00 25,30  25,30 

Suministros  de Oficina  ( 5%) 5,02 5,02  110,40 110,40  121,40 121,40  

Útiles de aseo  ( 5%) 48,05 48,05  14,79 14,79  16,26 16,26  

Depreciaciones Equipos de oficina (5%) 0,95 0,95  0,95 0,95  0,95 0,95  

Depreciación Equipo de Computación(5%) 20,45 20,45  20,45 20,45  20,45 20,45  

Depreciación de muebles y enseres administrativos ( 5%) 2,70 2,70  2,70 2,70  2,70 2,70  

Amortización del diferido  ( 5%) 6,42 6,42  6,42 6,42  6,42 6,42  

Total Gasto administrativo 640,85 619,91 20,95 758,23 735,23 23,00 819,69 794,39 25,30 

Gastos de Venta  

Sueldos personal de Ventas  ( 5%) 736,85 736,85  796,21 736,85 736,85  796,21 796,21 

Combustible y lubricantes  ( 5%) 43,50  43,50 47,84 43,50  43,50 47,84  

Publicidad  ( 5%) 62,40  62,40 68,55 62,40  62,40 68,55  

Depreciación de Vehículo   ( 5%) 200,00 200,00  200,00 200,00 200,00  200,00 200,00 

Total Costo de Operaciones 1042,75 936,85 105,90 1112,60 1042,75 936,85 105,90 1112,60 996,21 

Costo total de Producción 25217,83 1628,19 23589,65 37166,36 1857,97 35308,39 49013,33 1987,02 47026,31 
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5.5  Punto de equilibrio 

Si el producto puede ser vendido en mayores cantidades de las que arroja el punto de 

equilibrio tendremos entonces que la empresa percibirá beneficios. Si por el contrario, 

se encuentra por debajo del punto de equilibrio, tendrá pérdidas.  En este caso el total de 

venta en el primer año está por encima del punto de equilibrio, entendiendo que 

tenemos que tener una venta mínima de $3.923,92 dólares cuando para el primero año 

esta proyectado tener una venta de $40.320 dólares, en cuanto a la función de la 

capacidad instalada de 9.73% como mínimo para no percibir perdidas.   

Para el primer año 

 En función de las ventas 
  

𝑷𝑬𝒗 =
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑓𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

1 −
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

   

 

𝑷𝑬𝒗 =
1.628,19

1 −
23.589,65
40.320,00

 

 

𝑷𝑬𝒗 =
1.628,19

1 − 0,5850
 

 

𝑷𝑬𝒗 =
1.628,19

0,4149
 

 

𝑷𝑬𝒗 = 3.923,92 

 

 En función de la capacidad 
instalada 

 
𝑷𝑬𝑪𝑰

=
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑓𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

Ventas Totales − Costos variables totales
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 =
1.628,19

40.320,00 −  23.589,65
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 =
1.628,19

16.730,31
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 = 9,73% 

 
 Gráfico N°  64.  Punto de Equilibrio de ventas y Porcentaje 1 año 

Elaborado por: El Autor  
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Para el tercer año 

 

En este caso el total de venta en el tercer año esta por encima del punto de equilibrio, 

entendiendo que tenemos que tener una venta mínima de $4.331,50 dólares cuando para 

el tercer año esta proyectado tener una venta de $61.830,00 dólares, en cuanto a la 

función de la capacidad instalada de 7.01% como mínimo para no percibir perdidas.

 En función de las ventas 
  

𝑷𝑬𝒗 =
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑓𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

1 −
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

   

 

𝑷𝑬𝒗 =
1.857,97

1 −
35.308,39
61.830,00

 

 

𝑷𝑬𝒗 =
1.857,97

1 − 0,5710
 

 

𝑷𝑬𝒗 =
1.857,97

0,4289
 

 

𝑷𝑬𝒗 = 4.331,50 

 

 En función de la capacidad 

instalada 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰

=
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑓𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

Ventas Totales − Costos variables totales
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 =
1.857,97

61.830,00 −  35.308,39
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 =
1.857,97

26.521,61
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 = 7,01% 

Gráfico N°  65.  Punto de Equilibrio de ventas y Porcentaje 3 año  
 
 

 Elaborado por: El Autor 

 

Para el quinto año 
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En este caso el total de venta en el quinto año esta por encima del punto de equilibrio, 

entendiendo que tenemos que tener una venta mínima de $4.497,98 dólares cuando para 

el quinto año esta proyectado tener una venta de $84.240,00 dólares, en cuanto a la 

función de la capacidad instalada debe ser de 5.34% como mínimo para no percibir 

perdidas. 

 En función de las ventas 
  

𝑷𝑬𝒗 =
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑓𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

1 −
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

   

 

𝑷𝑬𝒗 =
𝟏. 𝟗𝟖𝟕, 𝟎𝟐

1 −
𝟒𝟕. 𝟎𝟐𝟔, 𝟑𝟏

84.240,00

 

 

𝑷𝑬𝒗 =
𝟏. 𝟗𝟖𝟕, 𝟎𝟐

1 − 0,5582
 

 

𝑷𝑬𝒗 =
1.628,19

0,4417
 

 

𝑷𝑬𝒗 = 4.497,98 

 

 En función de la capacidad 
instalada 

 
𝑷𝑬𝑪𝑰

=
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑓𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

Ventas Totales − Costos variables totales
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 =
𝟏. 𝟗𝟖𝟕, 𝟎𝟐

84.240,00 −  𝟒𝟕. 𝟎𝟐𝟔, 𝟑𝟏
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 =
𝟏. 𝟗𝟖𝟕, 𝟎𝟐

37.213,69
𝑥 100 

 

𝑷𝑬𝑪𝑰 = 5,34% 

 

Gráfico N°  66.  Punto de Equilibrio de ventas y Porcentaje 5 año   
 

 

Elaborado por: El Autor 
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5.6  Estado de pérdidas y ganancias 

Nos permite conocer  la rentabilidad de la importadora durante la duración del proyecto 

como  se muestra en el cuadro N° 96 se describen los ingresos y egresos para los 5 años  

obteniendo la utilidad bruta , se distribuye el  15% de la utilidad como así nos lo indica 

la ley para obtener la utilidad antes de los impuestos,  también se realiza el pago del 

22% de impuesto a la Renta  y se obtiene la utilidad liquida antes de la reserva para 

seguidamente  realizar la reserva legal que es del 10% y finalmente obtener la utilidad 

líquida  que para el primer año es de $9.011,46 y para el quinto año es de $21.019,75 a 

continuación se ilustra lo descrito 

 

Cuadro N°  97. Estado de Perdidas y Ganancias 

PERIODOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INGRESO POR VENTAS $ 40320,00 $ 51300,00 $ 61830,00 $ 72765,00 $ 84240,00 

(-) COSTO TOTAL $ 25217,83 $ 31413,95 $ 37166,36 $ 43087,03 $ 49013,33 

(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 15102,17 $ 19886,05 $ 24663,64 $ 29677,97 $ 35226,67 

(-) 15% UTILIDAD A TRABAJADORES $ 2265,33 $ 2982,91 $ 3699,55 $ 4451,70 $ 5284,00 

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPTO RTA $ 12836,84 $ 16903,14 $ 20964,09 $ 25226,27 $ 29942,67 

(-) 22% DE IMPUESTO A LA RENTA $ 2824,11 $ 3718,69 $ 4612,10 $ 5549,78 $ 6587,39 

(=) UTILIDAD LIQUIDA DE EJERCICIO $ 10012,74 $ 13184,45 $ 16351,99 $ 19676,49 $ 23355,28 

(-) 10% RESERVA LEGAL $ 1001,27 $ 1318,45 $ 1635,20 $ 1967,65 $ 2335,53 

(=) UTILIDAD NETA PARA SOCIOS $ 9011,46 $ 11866,01 $ 14716,79 $ 17708,84 $ 21019,75 

Fuente:  Cuadros N°  93, 94 

Elaborado por: El Autor 
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Capítulo 6 

 

6.  Evaluación financiera 

 
Es una manera de demostrar  si la propuesta del proyecto de importación es 

económicamente rentable para poder importar la tabla de madera desde Chile para la 

Ferretería Vilcabamba . 

 

Esta evaluación busca analizar el retorno financiero o rentabilidad que puede generar 

para cada uno de los socios de la Ferretería Vilcabamba ya que el proyecto tiene la 

función de medir tres aspectos fundamentales  que son: 

 

a) Estructurar el plan de financiamiento, una vez medido el grado en que los costos 

pueden ser cubiertos por los ingresos 

b) Medir el grado de rentabilidad que ofrece la inversión en el proyecto. 

c) Brindar la información base para la toma de decisiones sobre la inversión en el 

proyecto, frente a otras alternativas de inversión. 

 

Esta evaluación consiste en decidir si el proyecto es factible o no, combinando 

operaciones matemáticas a fin de obtener coeficientes de evaluación, lo cual se basa en 

los flujos de los ingresos y egresos formulados  con precios de mercado sobre los que 

puede aplicarse factores de corrección para contrarrestar la inflación, se fundamenta en 
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los criterios más utilizados como son: Valor actual neto, tasa interna de retorno, análisis 

de sensibilidad, se determina además el periodo de recuperación de la inversión y 

beneficio monetario. 

6.1  Flujo de caja 

Donde se registra lo que efectivamente ingresa y egresa y nos permitirá  conocer en 

forma rápida  la liquidez que tiene la empresa, para los 5 años de duración del proyecto, 

se obtienen saldos positivos  lo que si nos permitirá obtener ingreso reales  para el 

primer año constan entre los ingresos  y las ventas, mientras que  en los egresos constan  

costos de producción y costos de operación . 

Los flujos de caja influyen directamente para el cálculo del TIR y Van. 

Cuadro N°  98. Flujo de Caja 

DENOMINACIÓN PERIODOS 

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INGRESOS  

Ingreso por Ventas  40320,00 51300,00 61830,00 72765,00 84240,00 

Capital Propio 44072,58      

Crédito 0,00      

Valor Residual      563,66 

Total Ingresos 44072,58 40320,00 51300,00 61830,00 72765,00 84803,66 

EGRESOS  

Activo Fijo 39334,37  

Activo Diferido 242,52 

Activo Circulante 4495,69 

Reinversión - - - - - - 

Costos Totales  25217,83 31413,95 37166,36 43087,03 49013,33 

Total Egresos 44072,58 25217,83 31413,95 37166,36 43087,03 49013,33 

Utilidad Bruta  15102,17 19886,05 24663,64 29677,97 35790,33 

(-)15% Utilidad Trabajador  2.265,33 2982,91 3699,55 4451,70 5368,55 

(=) Utilidad ante Impuestos  12.836,84 16903,14 20964,09 25226,27 30421,78 

(-)22% Impuesto a la Renta  2.824,11 3718,69 4612,10 5549,78 6692,79 

Utilidad ante de Reserva  10.012,74 13184,45 16351,99 19676,49 23728,99 

Depreciaciones  312,90 312,90 312,90 312,90 312,90 

Amortizaciones Diferidas  6,42 6,42 6,42 6,42 6,42 

FLUJO NETO 0,00 10332,06 13503,77 16671,31 19995,81 24048,31 

Fuente: Cuadros N° 89, 91,93, 94 

Elaborado por: El Autor 
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6.2  Valor actual neto 

El valor actual neto del proyecto representa el valor presente de los beneficios después 

de haber recuperado la inversión realizada en el proyecto más sus costos de 

oportunidad. 

 

Los valores obtenidos en el flujo de caja, se convierten en valores actuales, mediante 

la aplicación de una fórmula matemática y luego se suman los resultados obtenidos. 

 

Cabe destacar que el factor de descuento que se utiliza para calcular el valor actual 

neto se toma como referencia de una tasa de interés de oportunidad, que es la tasa de 

interés a la cual se pudiera conseguir un crédito que financie la inversión de alguna 

identidad financiera y este es del 11%. 

 

Los criterios de decisión basados en el VAN son: 

 

Si el VAN es mayor a cero, quiere decir que la inversión deja ganancias. Si es igual a 

cero, entonces se está en el punto de equilibrio y no se producirán pérdidas ni ganancias.  

 

Si el VAN es menor que cero, quiere decir que la inversión va a dar como resultado 

pérdidas. 

 

Según en el VAN del proyecto de la importación de la tabla de pino desde Chile, nos 

da un VAN mayor a cero con unas ganancias de $15.828,71 dólares , como podemos 

ver a continuación: 
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VAN =  Flujo de caja – Inversión 

VAN= 59.901,29 – 44.072,58 = 15828,71 

 

Cuadro N°  99. VAN 

AÑO FLUJO DE CAJA FACTOR 
DESCUENTO 

(11%) 

VALOR 
ACTUALIZADO 

1 10332,06 0,900900 9308,15 

2 13503,77 0,811620 10959,93 

3 16671,31 0,731190 12189,90 

4 19995,81 0,658730 13171,84 

5 24048,31 0,593450 14271,47 

  59901,29 

44072,58 

15828,71 
                                 Fuente: Cuadros N°  97 

                                 Elaborado por: El Autor 

6.3  Tasa interna de retorno 

Es la tasa efectiva anual o tasa de descuento que hace que el valor actual neto de todos 

los flujos de efectivo (tanto positivos como negativos), de una determinada inversión 

igual a cero. Cuanto mayor sea la tasa interna de retorno del proyecto, más deseable será 

llevar a cabo el proyecto.   Aquí constituye la tasa de interés, a la cual debemos 

descontar los flujos de efectivo generados por el  plan de negocios que se esta 

estableciendo, a través de su vida económica para que estos se igualen con la inversión 

de los socios de la empresa Ferretería Vilcabamba. 

 

Entonces la TIR se utiliza para este plan de negocios como un criterio para tomar 

decisiones de aceptación o rechazo de un proyecto que se toma como referencia lo 

siguiente. 
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Si la TIR es mayor que el costo oportunidad o de capital, se acepta el plan de 

negocios. 

Si el TIR es igual que el costo de oportunidad o de capital, la realización de la 

inversión es criterio de los socios de la Ferretería Vilcabamba 

 

Si la TIR es menor que el costo de oportunidad o de capital, se rechaza el proyecto.  

 

En este caso la TIR  es de 22,52%, es mayor que el costo de la tasa de interés de 

oportunidad  del capital del 11% del VAN,  ello demuestra que la inversión ofrece un 

alto rendimiento y por tanto debe ejecutarse el plan de negocios de la importación de la 

tabla de pino de chile hacia la Ferretería Vilcabamba. Como podemos ver a 

continuación: 

 
Cuadro N°  100. TIR 

 
AÑO FLUJO 

NETO 
FACTOR 

ACTUALIZACION 
22,52% 

VAN MENOR FACTOR 
ACTUALIZACION 22,53% 

VAN MAYOR 

1 10332,06 0,816190 8432,92 0,816130 8432,30 

2 13503,77 0,666170 8995,81 0,666060 8994,32 

3 16671,31 0,543720 9064,53 0,543590 9062,36 

4 19995,81 0,443780 8873,74 0,443640 8870,94 

5 24048,31 0,362210 8710,54 0,362070 8707,17 

 
 
 
 
 

Valor actualizado 44077,54 Valor actualizado 44067,10 

Inversión 44072,58 Inversión 44072,58 

VAN MENOR 4,96 VAN MAYOR -5,48 

Fuente: Cuadros N°  97,98 

Elaborado por: El Autor 

 

𝑻𝑰𝑹 = Tm + Dt (
Van Menor

𝑉𝑎𝑛 𝑀𝑒𝑛𝑜𝑟 − 𝑉𝑎𝑛 𝑀𝑎𝑦𝑜𝑟
) 

 TIR=  22,52+0,01 (
4,96

4,96−5,48
) = 22,52% Valor TIR 
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6.4  Relación costo beneficio 

Se toma los ingresos y egresos para determinar cuáles son los beneficios por cada dólar 

que se sacrifica del proyecto para ver si el proyecto se acepta o no. 

 

Si el resultado es mayor que 1, significa que los ingresos netos son superiores a los 

egresos netos.  En otras palabras, los beneficios (ingresos) son mayores a los sacrificios 

(egresos) y, en consecuencia, el proyecto generará ganancias. Si el resultado es igual a 

1, los beneficios igualan a los sacrificios sin generar riqueza alguna.  Por tal razón sería 

indiferente ejecutar o no el proyecto. 

 

En este caso es mayor de uno y el plan de negocios es rentable y esto quiere decir 

que por cada dólar invertido se obtiene $0,66 de rentabilidad, como podemos apreciar a 

continuación: 

 

𝑹𝒆𝒍𝒂𝒄𝒊ó𝒏  𝒃𝒆𝒏𝒆𝒇𝒊𝒄𝒊𝒐 𝒄𝒐𝒔𝒕𝒐 =
𝐼𝑛𝑔𝑟𝑒𝑠𝑜𝑠 𝐴𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑑𝑜𝑠

Costo Actual 
 

 

𝑹𝒆𝒍𝒂𝒄𝒊ó𝒏  𝒃𝒆𝒏𝒆𝒇𝒊𝒄𝒊𝒐 𝒄𝒐𝒔𝒕𝒐 =
221.094,59

132.860,28
 

 

𝑹𝒆𝒍𝒂𝒄𝒊ó𝒏  𝒃𝒆𝒏𝒆𝒇𝒊𝒄𝒊𝒐 𝒄𝒐𝒔𝒕𝒐 = $1,66 
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Cuadro N°  101. Relación Costo Beneficio 
 

AÑOS ACTUALIZACIÓN DE COSTOS ACTUALIACIÓN DE INGRESOS 

COSTO 
ORIGINAL 

FACTOR 
(11%) 

COSTO 
ACTUAL 

INGRESOS 
ORIGINAL 

FACTOR  
(11%) 

INGRESOS  
ACTUALIZADOS 

1 25217,83 0,90090 22718,74 40320,00 0,90090 36324,29 

2 31413,95 0,81162 25496,19 51300,00 0,81162 41636,11 

3 37166,36 0,73119 27175,67 61830,00 0,73119 45209,48 

4 43087,03 0,65873 28382,72 72765,00 0,65873 47932,49 

5 49013,33 0,59345 29086,96 84240,00 0,59345 49992,23 

 132860,28   221094,59 
Fuente: Cuadros N°  94, 95 

Elaborado por: El Autor 

 

6.5  Periodo de  recuperación  del capital 

Permite conocer el tiempo en que se va recuperar la inversión inicial, para su cálculo se 

utiliza los valores del flujo de caja, y el monto de inversión.  

 Cuadro N°  102. Recuperación  del capital 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                     
                        Fuente: Cuadros N°  98 
                                Elaborado por: El Autor 

 

𝐏𝐑𝐂 = Año que se recupera la Inverción +
Inversión inicial −  Total flujo de caja

Flujo de caja último año
 

𝐏𝐑𝐂 = 4 +
44.072,58 − 32.457,98

13.171,84
 

𝐏𝐑𝐂 = 4,88    4 años   𝐏𝐑𝐂 = 0,88    10,58   10meses    𝐏𝐑𝐂 = 0,58    17,4   17 dias  

El capital se recuperara en 4 años y 10 meses y 17 días. 

AÑOS FLUJO 
 NETO 

FACTOR DE  
DESCUENTO (11%) 

VALOR  
ACTUALIZADO 

0 44072,58  

1 10332,06 0,90090 9308,15 

2 13503,77 0,81162 10959,93 

3 16671,31 0,73119 12189,90 

4 19995,81 0,65873 13171,84 

5 24048,31 0,59345 14271,47 
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6.6  Análisis de sensibilidad 

 

Consiste en la manera en que influirían ciertas variables si se diera una alteración, con 

la finalidad de tener en cuenta otros escenarios, evalúa la  variación del valor o 

rentabilidad  del proyecto debido a las variables que se cambien. 

 

Si el coeficiente es mayor que uno el proyecto es sensible, es decir los cambios 

reducen o anulan la rentabilidad. 

 

Si el coeficiente es menor  que uno, el proyecto no es sensible, o sea que los cambios 

no afectan la  rentabilidad. 

 

Si el coeficiente es igual a uno, no hay efecto sobre el proyecto, o sea que el proyecto 

es indiferente a los cambios. 
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Cuadro N°  103.. Análisis de sensibilidad con el 25,64% de incremento en los costos 

AÑOS COSTO 
ORIGINAL 

COSTO  
INCREMENTO 

INGRESO 
ORIGINAL 

FLUJO 
CAJA 

FACTOR DE  
DESCUENTO Tm 

VALOR 
ACTUALIZADO 

FACTOR DE  
DESCUENTO TM 

VALOR  
ACTUALIZADO 

    25,64%     18,39%   18,40%   

1 25217,83 31683,68 40320,00 8636,32 0,84467 7294,84 0,84459 7294,15 

2 31413,95 39468,49 51300,00 11831,51 0,71346 8441,31 0,71334 8439,89 

3 37166,36 46695,81 61830,00 15134,19 0,60264 9120,47 0,60248 9118,04 

4 43087,03 54134,54 72765,00 18630,46 0,50903 9483,46 0,50885 9480,11 

5 49013,33 61580,35 84240,00 22659,65 0,42996 9742,74 0,42978 9738,67 

 

 
44082,82  44070,86 

44072,58  44072,58 

10,24  -1,72 
  Fuente:  Cuadros N°  97 

  Elaborado por: El Autor 

 

Se obtiene la nueva tasa Interna de Retorno  
 

 

 

TIR=18,39+0,01(10,24/10,24-(-1,72) 

TIR=18,4+0,85 

TIR= 19,26 













VanMayorVANMenor

VANmenor
DtTmTIR
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Se encuentra la Tasa Interna de Retorno Resultante  

 

Diferencia de Tir  =  Tir original – Nueva Tir 

Diferencia de Tir  =  22,52 -  18,39 

Diferencia de Tir  =  4,14 

 

Se calcula el Porcentaje de variación  

 

% 𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒄𝒊ó𝒏 =
Diferencia de Tir

Tir Original
 𝑥 100 

% 𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒄𝒊ó𝒏 =
4,14

22,52
 𝑥 100 

% 𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒄𝒊ó𝒏 = 18,37 

 

Se calcula el valor de sensibilidad 

𝑺𝒆𝒏𝒔𝒊𝒃𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅 =
% 𝑑𝑒 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑐𝑖ó𝑛

𝑁𝑢𝑒𝑣𝑎 𝑇𝑖𝑟
 

𝑺𝒆𝒏𝒔𝒊𝒃𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅 =
18,37

19,26
 

𝑺𝒆𝒏𝒔𝒊𝒃𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅 = 0,95 No afecta es menor a 1 

 

En el presente caso se considera que el porcentaje máximo de incremento en costos que 

puede soportar el proyecto es del 25,64% ya que hasta este porcentaje permite obtener 

flujos netos positivos para el proyecto. De esta forma encontramos una sensibilidad del 

0.95% que es menor a uno , que quiere decir que el grado de sensibilidad encontrado no 

afecta al desenvolvimiento del proyecto. 
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Cuadro N°  104. Análisis de sensibilidad con el 15,44 de decremento en los ingresos 

 
 Fuente: Cuadros N°  97 

 Elaborado por: El Autor 

 

Se obtiene la nueva tasa Interna de Retorno  
 

 

 

AÑOS INGRESOS 
ORIGINALES 

 
INGRESOS 

COSTOS 
ORIGINALES 

FLUJO 
CAJA 

FACTOR DE  
DESCUENTO Tm 

VALOR 
ACTUALIZADO 

FACTOR DE  
DESCUENTO TM 

VALOR  
ACTUALIZADO 

    15,44%     18,40%   18,41%   

1 40320,00 34094,59 25217,83 8876,76 0,84459 7497,22 0,84452 7496,6 

2 51300,00 43379,28 31413,95 11965,33 0,71334 8535,35 0,71322 8533,91 

3 61830,00 52283,45 37166,36 15117,09 0,60248 9107,74 0,60233 9105,48 

4 72765,00 61530,08 43087,03 18443,05 0,50885 9384,75 0,50868 9381,61 

5 84240,00 71233,34 49013,33 22220,01 0,42978 9549,72 0,42959 9545,49 

 44074,78  44063,09 

44072,58  44072,58 

2,20  -9,49 

TIR=18,40+0,01(2,20 /2,20-(-9,49) 

TIR=19,4+0,188 

TIR= 18,59 













VanMayorVANMenor

VANmenor
DtTmTIR
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Se encuentra la Tasa Interna de Retorno Resultante  

 

Diferencia de Tir  =  Tir original – Nueva Tir 

Diferencia de Tir  =  22,52 -  18,40 

Diferencia de Tir  =  4,13 

 

Se calcula el Porcentaje de variación  

 

% 𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒄𝒊ó𝒏 =
Diferencia de Tir

Tir Original
 𝑥 100 

% 𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒄𝒊ó𝒏 =
4,13

22,52
 𝑥 100 

% 𝑽𝒂𝒓𝒊𝒂𝒄𝒊ó𝒏 = 18,29 

 

Se calcula el valor de sensibilidad 

𝑺𝒆𝒏𝒔𝒊𝒃𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅 =
% 𝑑𝑒 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑐𝑖ó𝑛

𝑁𝑢𝑒𝑣𝑎 𝑇𝑖𝑟
 

𝑺𝒆𝒏𝒔𝒊𝒃𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅 =
18,29

18,59
 

𝑺𝒆𝒏𝒔𝒊𝒃𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅 = 0,98 No afecta es menor a 1 

 

En el presente caso se considera que el porcentaje máximo de disminución de ingresos 

que puede llegar el proyecto, es de 15,44% ya que hasta este porcentaje permite obtener 

flujos netos positivos para e desenvolvimiento del proyecto. Por otro lado tenemos un 

0.98 de sensibilidad que es menor a uno,  quiere decir que el proyecto no es sensible los 

cambios no afectan la rentabilidad. 
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Conclusiones 

 
De acuerdo  a la realización de todos los estudios  para un plan de negocios que servirá 

para la importación de la tabla de madera de clasificación pino procedente desde Chile 

hacia la ferretería Vilcabamba Loja- Ecuador, se concluye lo siguiente:  

 

 De las diferentes familias encuestadas en la parroquia Vilcabamba cantón Loja 

un 98% les gustaría que la ferretería Vilcabamba implemente el servicio de 

importación y distribución de la tabla de pino para su comercialización en la 

localidad. 

 

 El estudio de mercado presenta una demanda efectiva de 720 familias. 

 

 

 La producto a importarse desde Chile es de una excelente calidad, este tipo de 

madera sirve para la construcción, decoración o mueblería. Apta para ser 

pintada, barnizada o tratada con otras terminaciones en su ejecución y es de muy 

fácil manipulación para la construcción de todo tipo.  

 

 La ubicación de la empresa Ferretería Vilcabamba se encuentra a tres cuadras 

del parque central de Vilcabamba- Loja, vía Yamburara, Av. Diego de Vega 

donde es un sitio estratégico para la venta de la tabla de pino y para la 

manipulación de cargas grandes , perfectamente para grandes cantidades de 

madera.  
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 Toda la inversión en un 100% es financiada por la misma empresa, ya que tiene 

la capacidad económica para hacerlo. 

 

 Se determina que el precio de venta al público por unidad de la tabla de pino es 

de $11,20 para el primer año, finalizando el quinto año del plan de negocio con 

un precio de $11,70 dólares.  

 

 De acuerdo a la ingeniería del proyecto tenemos un seguimiento paso a paso de 

cómo realizar una importación, convirtiendo el plan de negocios en algo factible 

para su desarrollo. 

 

 Según el  estado de Pérdidas  y ganancias en el primer año se estima una utilidad 

liquida de $9.011,46 dólares. 

 

 Valor actual neto positivo de  $15.828,71 

 

 La tasa interna de retorno es de  22,52% 

 

 La relación costo beneficio es de $1,66 dólares 

 

 El periodo de recuperación de capital  es de 4 años 10 meses y 17 días. 
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 La sensibilidad del proyecto tenemos que el porcentaje máximo de incremento 

en costos es de 25,64, y que el porcentaje máximo de decrementos en ingresos 

es de 15,44%. 
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Recomendaciones 

 

- Se recomienda que el presente Plan de negocios sea puesto en marcha ya que 

genera grandes ingresos y sería una oportunidad de desarrollo para la Ferretería 

Vilcabamba, para un impulso de internacionalización comenzando con uno de 

sus productos estrellas que ya comercializan actualmente. 

 

- Que la presente investigación sea tomada como fuente de consulta para los 

estudiantes los cuales pueden ampliar sus conocimientos  y seguir investigando 

ya que cada día las leyes y procedimientos a importar cambian. 

 

- Se recomienda mantener en forma continua el plan de comercialización para que 

las ventas se mantengan en caso de desarrollar en plan de Negocios. 

 

- Se recomienda que este trabajo sea como un punto de partida para la empresa 

Ferretería Vilcabamba en la importación de un gran abanico de productos que 

comercializan como intermediarios y que se conviertan en importadores 

directos, como es la tabla de pino desde Chile. 
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Anexos 

 
 Anexo  A.  INEC-2010: Población de Vilcabamba 
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 Anexo  B.  INEC-2010: Tasa de crecimiento poblacional de la parroquia 

Vilcabamba 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
173 

 
 

 

 Anexo  C.  INEC-2010: Muestra poblacional por familia ecuatoriana  
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 Anexo  D.  ART – 28 Gastos generales deducibles – SRI- Depreciaciones  
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 Anexo  E.  Tasa de incrementos – Inflación Julio-30- 3015- BCE 
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 Anexo  F.  Encuestas 
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