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RESUMEN

El presente estudio sobre Ferreteria Lalama, se realiza con la
finalidad de introducir una nueva linea de productos para la industria,
especificamente los pernos acerados grado 10.9. Por consiguiente se
procedio a disefiar los métodos adecuados para inicialmente llevar a cabo la
investigacién de campo, conociendo los aspectos fundamentales del negocio
tales como trayectoria y experiencia en el mercado, que son esenciales para
que la insercién de dicho insumo del sea exitosa. Ademas de los beneficios
que representa el producto para el mercado industrial, se mantiene como
valor agregado la innovacion, puesto que dentro del territorio guayaquilefio
no existe la produccion de este tipo de insumo. Innovar es uno de los
primeros motivos para que este proyecto se lleve a cabo con relacién a la
Ferreteria Lalama, ya que su amplia trayectoria por mas de 20 afios lo hacen
acreedor a la fidelidad de sus clientes, que en gran numero son otras
empresas que hacen uso de maquinaria pesada para llevar a cabo sus
actividades. Es asi que haciendo uso de los recursos y técnicas de
investigacién, se determina la factibilidad para introducir esta nueva gama de
productos, la cual se detalla en cinco capitulos, entre los cuales se
profundiza en el tema sobre el levantamiento de informacion sobre Ferreteria
Lalama para obtener datos claros de su actividad, posterior a esto se realiza
el estudio de mercado tanto interno como externamente, consiguiendo
avizorar posibles acontecimientos. Sin embargo, para implementar dichos
productos es necesario conocer su factibilidad financiera determinando sus
ingresos y egresos de manera tentativa. Finalmente se exponen para detalla
la responsabilidad social que la empresa tiene, y las conclusiones y
recomendaciones acerca del proyecto.

Palabras claves: PERNO; ACERADO; FERRETERIA; VENTAS;
INDUSTRIA; MAQUINARIA.
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ABSTRACT

He present study on hardware Lalama, is performed with the purpose
of introduce a new line of products for the industry, specifically them bolts
steely grade 10.9. Accordingly is proceeded to design them methods suitable
for initially carry to out the research of field, knowing them aspects
fundamental of the business such as trajectory and experience in the market,
that are essential for the inclusion of said input of the is successful. In
addition to the benefits that represents the product for the industrial market,
stands as a value-added innovation, since within the Guayaquil territory there
is the production of this type of input. Innovate is one of them first reasons for
this project is carry to out with relationship to it hardware Lalama, since its
wide path by more than 20 years it make creditor to the fidelity of their
customers, that in great number are others companies that make use of
machinery heavy for carry to out their activities. Is so making use of them
resources and technical of research, is determines the feasibility to introduce
this new range of products, which is details in five chapters, between which is
deepens in the theme on the rising of information on hardware Lalama for get
data clear of its activity, rear to this is performs the study of market both
internal as externally , getting foresee possible developments. However, to
implement such products is necessary know its feasibility financial
determining their income and expenditures of way attempt. Finally exposed
to details the social responsibility that the company has, and the conclusions

and recommendations on the draft.

Keywords: BOLT; STEELY; HARDWARE STORE; SALES; INDUSTRY;
MACHINERY.
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INTRODUCCION

En el Ecuador se ha evidenciado una importante evolucion y crecimiento
de la industria siderurgica en las ultimas décadas, lo que ha incidido en que
internamente se produzcan gran variedad de productos de acero para
diversos usos. Este incremento ha incidido consecuentemente a que surjan
diversas industrias procesadoras de acero enfocadas a satisfacer las
necesidades de sectores de las construccion, agricultura, industria petrolera

entre otros.

Considerando ademas que dentro del pais la industria agricola, de la
construccion, entre otras han tenido igualmente un crecimiento importante,
esto ha generado a su vez que la demanda de insumos de perneria crezca,
considerando que cada cierto tiempo se pierde la vida util de los pernos, lo
que ha incentivo que tanto la industria siderdrgica nacional asi como la
importacion de pernos de alta gama se importen dada a la gran demanda de

estos.

Un punto importante de acotar, con respecto a los insumos de perneria
dado a que se busca introducir en el mercado ecuatoriano un perno acerado,
estd relacionado con las normas de Organizacion Internacional de
Normalizacién (2016), donde es importante que los repuestos de aceros al
carbono y de acero cuenten con caracteristicas que garanticen su utilidad,
especialmente para el uso de actividades del sector industrial y automotriz,

donde por lo general se llevan a cabo proyectos en bienestar de la sociedad.

Ferreteria Lalama se dedica a la venta y distribucion de repuestos
especializados para usos de maquinarias y vehiculos del sector industrial,
enfocados en actividades relacionadas a proyectos de construccion,

agricultura, ensamblaje y reparaciéon de maquinarias y otras ramas similares.

La empresa ferretera se posicioné como un referente del sector a partir de

la implementaciéon de acuerdos comerciales con empresas distribuidoras de
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productos ferreteros nacionales e internacionales de la mas alta calidad.
Esto ha permitido el reconocimiento de una clientela y de sus productos, en
especial por la linea de pernos, tornillos y bulones que se oferta en el

mercado.

Dadas las condiciones y las necesidades de mejora, a través de un plan
de negocio se pretende comercializar y distribuir pernos acerados de grado
10.9 de cien medidas diferentes, que por su resistencia y durabilidad, son de
esencial uso en maquinaria industrial y vehiculos pesados, dado a su alta
calidad y su efectividad al momento de llevar a cabo uniones pretensadas.
Ademas, debido a que actualmente en la ciudad de Guayaquil no existen
distribuidores de esta clase de perneria industrial, siendo el de mayor
resistencia e incluso mas que el de 8.8 que es vendido, Ferreteria Lalama

desea incursionar en el mercado con el producto y sus ventajas.

El plan de negocios para la introduccién y distribucion de los pernos
acerados 10.9 de Ferreteria Lalama, se desarrollara a través de diversos
capitulos, donde se lograra describir aspectos elementales que identifiquen y
desarrollen estrategias importantes para la consecucion de los objetivos

planteados previamente.

Entre los temas a tratar en los capitulos figuran:

Descripcién general de la actividad del negocio o empresa: Se plantea
describir la actividad y desarrollo de Ferreteria Lalama, asi como la
descripcién de su enfoque como empresa, en cuanto a la mision y vision. En
este apartado se especificaran los detalles de los pernos acerados 10.9 que

se preveé introducir y distribuir en la Guayaquil.

El capitulo dos se enfocara en un estudio de mercado. Dentro de este se
desarrolla el entorno de Ferreteria Lalama y las posibilidades que tiene para
la introduccién y comercializacion de pernos acerados 10.9. En este capitulo

se define la poblacion y muestra a la cual se direccionara el producto, asi
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como el andlisis externo, interno y un diagnostico del mercado en el cual se

desenvolvera la comercializacion.

El capitulo tres parte de una descripcion del plan estratégico, en el cual
constan los objetivos comerciales del proyecto, el plan de marketing. En
cuanto a las ventas se trabaja la definicion de direccion, organizacion del
territorio, desarrollo de estrategias y control. Ademas se detallan las
estrategias de marketing a emplear para la introduccién y distribucion de los

pernos acerados 10.9.

El capitulo cuatro abarca un estudio econdmico y financiero, dentro del
cual se detalla la hipétesis de partida, los presupuestos de ingresos,
presupuesto de costos, entre otros aspectos financieros que son parte
esencial para el desarrollo del plan de negocios y la consecucion de los

objetivos planteados

En el capitulo cinco describe la responsabilidad social del proyecto. A este
se adjunta la base legal, los beneficiarios directos e indirectos, asi como las
politicas de responsabilidad corporativa con los que la ferreteria debe
cumplir en el plan de negocion, a fin de estar a la par con los lineamientos

sociales y legales respectivamente implantados.
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JUSTIFICACION

Un convenio entre Ferreteria Lalama y la importadora PROMESA S.A. fijo
acuerdos comerciales entre los cuales figura la exclusividad de la empresa
para introducir y distribuir en el mercado guayaquilefio, especificamente para
el sector industrial y automotriz, pernos acerados de grado 10.9 en cien
diferentes medidas, repuesto que cuya caracteristica principal es su alta
calidad y mejor resistencia en su aplicabilidad, segun las especificaciones de

la norma EN-ISO 898 con la que cuenta.

Se busca lograr en el mercado ferretero, la introduccién de nuevos
articulos que ayuden al desarrollo de industrias, asi como al comercio de la
ciudad, puesto que Ferreteria Lalama forma parte de la cadena de valor en
nichos que no son explotados por la carencia de pernos acerados con las
caracteristicas antes mencionadas. A traves de esta venta se busca
satisfacer las necesidades de los clientes que necesitan adquirir un producto

de mayor resistencia y calidad para su actividad.

Es importante acotar, que Ferreteria Lalama cuenta con una amplia
cartera de productos lo que le ha permitido posicionarse de manera efectiva
en el ambito comercial en el cual se desarrolla como un referente importante
en la distribucion de diversos tipos de materiales y repuestos para el sector
industrial y automotriz, donde ademés se busca conseguir nuevos
prospectos para incorporarlos en el portafolio de clientes y asi generar

mayores ingresos para la empresa.

Por lo anteriormente acotado, al ser pioneros en la ciudad de Guayaquil
En la comercializacién y distribucion de los pernos de acero 10.9, se
pretende diversificar y entregar una amplia variedad de productos para
fomentar la industria nacional de hoy en dia en los diferentes sectores, esto

ademas permitira promover el consumo de la produccion interna.

26



En definitiva, la propuesta de introduccién y comercializacion de pernos
de acero 10.9 nace por la constante innovaciéon en la industria ecuatoriana
para que sus maquinarias produzcan con mayor efectividad y menos

desgaste.

OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de introduccién de una nueva linea de producto
de pernos en Ferreteria Lalama, que permita incrementar la rentabilidad del

negocio, a través de una investigacion de campo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Definir el mercado del sector industrial en la ciudad de Guayaquil para
conocer el contexto de Ferreteria Lalama y su relaciébn con la
competencia.

¢ Investigar las necesidades del mercado industrial, al que se considera
el objetivo de venta de los pernos acerados 10.9

e Presentar los beneficios y caracteristica de los pernos acerados 10.9
distribuidos por Ferreteria Lalama.

e Proponer estrategias comerciales para el posicionamiento de los
pernos acerados 10.9 con la finalidad de lograr el incremento de las
ventas de la ferreteria.

e Realizar un estudio de factibilidad a partir de la rentabilidad que
generaria la inversion realizada del proyecto.

e Establecer la responsabilidad social del proyecto, mediante las

normativas implantadas para la comercializacion de este producto.
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LINEAS DE INVESTIGACION

La investigacion que se realizara para el disefio del plan de negocios
sigue la linea numero uno de la carrera, sobre las tendencias de mercado de
consumo final, dado que abarca estudios sobre el comportamiento de ventas
en el sector de bienes tangibles. Este direccionamiento permitird a Ferreteria
Lalama tener una perspectiva amplia del mercado al cual se busca introducir
y distribuir los pernos acerados 10,9, especialmente para el sector industrial

y automotriz.
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CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la empresa

Ferreteria Lalama est4d ubicada en Guayaquil, en las calles Garcia
Moreno y 10 de Agosto. Es una de las ferreterias pioneras de la Parroquia
Ayacucho. Tiene una trayectoria de 20 afios, dedicada especificamente a la
venta de perneria, herramientas y otros objetos, dado que cuenta con una
importante gama de productos de venta exclusiva para actividades del sector

industrial y automotriz.

Desde sus inicios, Ferreteria Lalama buscd ofertar productos
diferenciados que le permitan generar un crecimiento y reconocimiento
dentro del sector de sus actividades. Sin embargo, los competidores han
ganado terreno en el mercado. Entre ellos se encuentran Ferreteria Leon
Ferreteria Impromafesa. La oferta de estos negocios ha ocasionado una

considerable disminucion de la demanda de los productos ferreteros para

Lalama.
Gerente
Gloria Lalama M.
1
| | ]
Departamento de Departamento de Departamentode
ventas compra cobranzas
Roberto Lalama Samuel Gutiérrez. Johnny Espinoza.
M./PedroLalama A.
- . Bodega
Ferreleria g
fie— " =]
S Lalama Ronald Ladinez L.
El ganvtro del Perno

Figura 1 Organigrama de Ferreteria Lalama
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Las ventas de la ferreteria en la linea de pernos han tenido un crecimiento
de 17%. En el afio 2015 se vendio $ 147.000 y en 2016 las ventas llegaron a
$ 122.571. Dentro del proximo periodo de ventas la empresa prevé generar
un crecimiento con la incorporacion de nuevos productos dentro de la linea
de pernos. El material a incorporar es el perno 10.9. Este es requerido por la
mayoria de clientes que frecuentan la ferreteria por sus caracteristicas

técnicas (Ferreteria Lalama, 2016).

La mayor cantidad de clientes de Ferreteria Lalama son de tipologia
agricola e industrial. Este mercado requiere de un producto que cumpla con
las caracteristicas técnicas y los altos estandares de calidad enfocados
especialmente en la dureza del acero, lo que consecuentemente garantizara

la consecucién de actividades diversas en el pais.

1.2. Mision, Vision
e Misidn

Solucionar los requerimientos del sector industrial y automotriz a traves de
la distribucién de una amplia variedad de productos y repuestos de alta
calidad y resistencia, satisfaciendo las necesidades de reparacion y
mantenimiento de maquinarias y vehiculos empleados en actividades de
construccion, agricultura, cerrajeria, entre otros, para el progreso de

nuestros clientes, colaboradores, accionistas y comunidad.

e Vision

Lograr el reconocimiento a nivel nacional del sector industrial y
automotriz, a través del asesoramiento y ofrecimiento de repuestos y demas
materiales y productos ferreteros, cumpliendo y superando las exigencias y
expectativas de un mercado en constante evolucién. Mantener satisfechos a
los actuales colaboradores, accionistas y comunidad en general con el fin de
alcanzar la estabilidad comercial, econdmica y financiera que beneficie a los

todos quienes forman parte de la empresa.
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1.3. Descripcién del producto o servicio

Ferreteria Lalama busca introducir y distribuir exclusivamente en el sector
industrial y automotriz del mercado Guayaquilefio los pernos acerados 10.9.
Estos cumplen una funcion importante respecto a la fijacion de piezas de

magquinarias maltiples.

Por lo general, los pernos acerados 10.9 se los emplea en maquinaria

industrial, las mismas que se mencionan a continuacion de manera

detallada:

Tractores

Cosechadoras varias

Aplanadoras

Trilladora

Pala cargadora

Vendimiadora

Figura 2 Maquinarias agricolas
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W Martillo mecanico

Dragalina

Motoniveladora

Figura 3 Maquinarias de construccion

El material se puede aplicar en construcciones de infraestructuras tales
como puentes, torres, entre otras, tomando en consideracion que la carga no

sea superior a las 100.000 libras y pulgadas cuadradas.

Caracteristicas fisicas de los pernos acerados 10.9
Tabla 1

Caracteristicas fisicas del perno acerado 10.9

ﬂﬁre{’a Nimero de Material Cargade Esfuerzo de
Qum -S'OMS grado prueba ruptura

Acero de bajo
carbono
10.9 martensitico., 830 1040
templado y
revenido

Origen China
Proveedor PROMESA S.A.
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[ Empresa fabricante ]

rFrerreferia
C——

Lalama
®mm El centro del Perno

la corrosion mecanica

[ Resistencia a ] ‘ Resistencia 1

Figura 4 Caracteristicas fisicas de los pernos acerados 10.9

Como se observa en la tabla y el gréafico, los pernos acerados de grado
10.9, especificamente son de un acero de medio carbono, resistente a la
corrosion. La numeraciéon que recibe es debido al grado de dureza que se le
asigna durante su fabricacion asegurando su cumplimiento con los procesos
técnicos a traveés de los cuales se logra identificar la carga de prueba, en
este caso es de 830 (kpsi), es decir la presion que pueden tolerar al ser
empleado en diversas maquinarias, asi como se determina el esfuerzo de

ruptura, en este caso que es de 1040 (kpsi).

El origen de los pernos acerados que la Ferreteria Lalama busca
introducir y distribuir en el mercado es chino. Su precio oscila
aproximadamente entre $0,25 cada uno, independientemente de las
medidas. Sin embargo su precio se deriva debido a las especificaciones de
la norma EN-ISO 898 que dispone. En lo que respecta a su forma, tienen

una cabeza hexagonal.

Considerando las especificaciones del producto, su aplicabilidad,
normativa de calidad, resistencia, origen, y demas -caracteristicas, se
evidencia importante la introduccion de un tipo de producto esencial para los
diversos tipos de proyectos que se ejecutan en la ciudad de Guayaquil, y
porque no decirlo en el Ecuador, en general, gracias a la utilizacion de
maguinarias y demas herramientas que hacen posible la ejecucién de
actividades importantes para el desarrollo industrial de la urbe portefia y el

pais.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacién, muestra

La metodologia aplicada para llevar a cabo la investigacion respectiva, es
de caracter cuantitativo y descriptiva, debido a que se busca tener
informacion a profundidad sobre la perspectiva del mercado y los actuales
clientes de Ferreteria Lalama, respecto a los pernos acerados de grado 10.9

gue se busca introducir en el mercado guayaquileiio (Borda, 2012).

Tomando en consideracion que la poblacion es el conjunto de personas
gue tienen ciertas caracteristicas similares, quienes constan dentro de los
pardmetros buscados por parte de los autores del plan de negocios para
desarrollar la investigacion de campo permitira tener una perspectiva amplia
sobre los requerimientos de los clientes de Ferreteria Lalama con respecto a
los pernos acerados a comercializarse en el mercado (Fuentelsaz & Gallego,
2014).

Por ende, la poblacién objetiva tomada para la investigacion seran las
empresas del sector industrial que acudan a la Ferreteria Lalama a realizar
las compras de insumos para sus actividades. En esta lista se agrupara un
total de clientes con los cuales se desea posicionar los pernos acerados y se
obtendra informacién de ellos por medio de encuestas.

Muestra

‘La muestra es aquella cantidad que se obtiene luego de haber aplicado
una formula determinada dependiendo del nuamero de la poblacion. La
muestra serd la cantidad de personas hacia las cuales se procedera a

realizar la investigacion de campo” (Prieto, 2013).
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En esta investigacion se contabilizaron aproximadamente 700 clientes
mensuales de Ferreteria Lalama, dentro de los cuales constan cinco
empresas en la ciudad de Guayaquil. Con esta informacion se determina que
la muestra que se va a utilizar es finita, debido a que se conoce la totalidad a
la poblacién que se va a investigar, considerando un margen error del 5% vy

un nivel de confianza del 95%.

La muestra se divide en empresas del sector industrial y automotriz entre
grandes, medianas, pequefias y micro. Por lo cual la distribucién de la
poblacion se distribuye de la siguiente forma:

Tabla 2
Poblacién
Ditribucion Clientes Ditribucién Muestra

Grandes empresas 7 1% 4
Medianas empresas 21 3% 11
Peguenas empresas 77 11% 39
Micro empresas 595 85% 300
Total 700 100% 353

2.2. Seleccion del método muestral

El método muestral que se empleard en este caso sera probabilistico
estratificado, esto considerando a que Ferreteria Lalama para la
comercializaciéon de los pernos acerados de grado 10.9 en las 100 medidas
diferentes considerard especificamente a un numero determinado de
empresas del sector industrial y automotriz, asi como a otras ferreterias mas

pequefias que distribuyen insumos ferreteros (Garcia, 2014).

La muestra es aquella parte representativa de la poblacion a considerarse
para llevar a cabo la investigacion. Por ende, se procede a sacar la muestra
respectiva para la investigacion de campo que desarrollaran los autores del

plan de negocios:
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. Z*(p)(q)N
~ e2(N—1) + pq (Z)?

n= Muestra

N= Poblacion

Z= Nivel de confianza

P= Probabilidad que el evento ocurra
Q= Probabilidad que el evento no ocurra

E= Error permitido

B (1.95)%(0.5)(0.5)(700)
™= 0.052(700 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)

_ 4321.80
n=22
n = 353.96

Por ello se encuestaran a 354 personas.

2.3. Técnicas de recolecciéon de informacion

La técnica de investigacion a emplearse sera la encuesta. Es una técnica
primaria de obtencibn de datos de caracter cuantitativo, dado que los
resultados a obtenerse se presentan de manera estadistica; tiene como
principal instrumento el cuestionario de preguntas, las cuales se disefian con
un planteamiento cerrado y con alternativas multiples, lo que permitira que
los encuestados seleccionen las opciones que mas les convenga (Abascal,
2013).

2.4. Presentacion de los resultados

La presentacion de los resultados sera a través de graficos, estos parten

de las tablas de frecuencias, donde se especifiquen los porcentajes
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obtenidos en cada una de las opciones a partir de las preguntas planteadas
a los clientes de Ferreteria Lalama. A continuacién se presenta los

resultados obtenidos mediante tablas y figuras.
Pregunta filtro:

De las siguientes categorias de empresas clientes de Ferreteria

Lalama, ;Como se considera comercialmente?

Tabla 3

Dentro de qué categoria de empresa se considera

Empresa grande 51 14%
Empresa mediana 79 22%
Empresa pequefia 96 27%
Micro empresa 128 36%
Total 354 100%

® Empresa grande
® Empresa mediana
Empresa pequefia

= Micro empresa

27%

Figura 5 Dentro de qué categoria de empresa se considera

Como se evidencia en la pregunta filtro, esta se planted para identificar
principalmente cudles son los clientes de Ferreteria Lalama que mas se
abastecen de los diversos insumos ferreteros que se ofertan. A través de
esta, se determin6 que las microempresas son los principales demandantes,
sin embargo por debajo de estos clientes se identific6 también a las
empresas pequefias. Esta respuesta se torna importante, dado a que le
permitira a la ferreteria desarrollar estrategias acorde al tipo de clientes al
momento de introducir al mercado los nuevos pernos acerados de grado
10.9.
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1- ¢A usted le gustaria adquirir pernos acerados 10.9 en la

Ferreteria Lalama?

Tabla 4

Adquisicion del perno acerado 10.9

Si 354 100%

No 0 0%

Total 354 100%
0%

m Sj
m No

Figura 6 Adquisicion del perno acerado 10.9

Adicionalmente se considerd importante conocer la predisposicion de los
clientes de la empresa de adquirir el perno acerado 10.9, obteniendo por lo
tanto a partir de los resultados de esta pregunta se procedié a analizar la
frecuencia y las preferencias de los clientes con respecto al producto que la

Ferreteria Lalama pretende comercializar.
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2- ¢Con qué frecuencia se abastece de los insumos ferreteros de

Ferreteria Lalama?

Tabla 5

Frecuencia de compra de insumos ferreteros

Empresa grande 51 0 0 0 51
Empresa mediana 5 74 0 0 79
Empresa pequefia 0 7 89 0 96
Micro empresa 0 0 3 125 128
Total 56 81 92 125 354
140
125
120
100 89 m Dos 0 mas veces por
semana
80 4 m Una vez
por semana
60 +51
= Mensualmente
40 -
m Ocasionalmente cada mes
20 - 5 7
000 00 04 O 003
0 n T T T

Empresa Empresa Empresa Micro
grande mediana pequefia empresa

Figura 7 Frecuencia de compra de insumos ferreteros

Inicialmente se planted esta pregunta, debido a la importancia de saber el
promedio de veces en el que los clientes de Ferreteria Lalama suelen hacer
sus compras. Esto permitird desarrollar las estrategias de marketing
respectivas segun el periodo de mayor frecuencia de compras. Conforme a
los resultados a esta pregunta se logra identificar que los clientes de las

micro empresas suelen comprar ocasionalmente cada mes.
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3- ¢Cree usted que Ferreteria Lalama dispone de un amplio surtido

de insumos ferreteros?

Tabla 6

Surtido de los insumos

Totalmente de

acuerdo 114 32%

De acuerdo 217 61%

En desacuerdo 15 4%

Total desacuerdo 8 2%

Total 354 100%
4% 2%

m Totalmente de
acuerdo

m De acuerdo

\

m En desacuerdo

H Total desacuerdo

Figura 8 Surtido de los insumos

Cuestionar la oferta de un amplio surtido de insumos ferreteros permitira,
a saber como maneja Ferreteria Lalama el abastecimiento del amplio stock
de insumos a partir de la perspectiva de los clientes. En este caso, se
visualiza brevemente que los clientes estan de acuerdo con que los insumos
ferreteros llegan a tiempo a la ferreteria, sin embargo fue una respuesta por
debajo de totalmente de acuerdo, lo que puede incidir en que algo habria

gue mejorar.
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4- ¢Qué es lo que mas valora de Ferreteria Lalama?

Tabla 7

Aspecto que mas valora de la ferreteria

Precios de los

insumos 80 23%
Amplio stock de los

insumos 128 36%
Calidad de los

insumos 64 18%
Atencion/servicio al

cliente 49 14%
Promociones 33 9%
Total 354 100%

9%

A b

® Precios de los
INSumMos

m Amplio stock de
los insumos

= Calidad de los
INSUMos

m Atencion/servicio
al cliente

Figura 9 Aspecto que mas valora de la ferreteria

Esta pregunta ayudara a mantener aspectos de mucha importacion para

los clientes, de igual manera se identificaran aquellos puntos calificados muy

bajos de la falta de promociones y consecuentemente mejorarlos a futuro, lo

que le generara importantes beneficios tanto a la ferreteria como a los

clientes en general de la misma.
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5- ¢Como califica la atencion y asesoria brindada por el personal de
Ferreteria Lalama al momento de requerir los insumos ferreteros

y demas?

Tabla 8

Atencion y asesoria brindada por el personal

Excelente 78 22%
Muy bueno 102 29%
Bueno 115 32%
Regular 32 9%
Mala 22 6%
Muy mala 5 1%
Total 354 100%
)
6% 1% 22%

B Excelente
® Muy bueno

A b

= Bueno

® Regular
= Mala
= Muy mala

Figura 10 Atencién y asesoria brindada por el personal

Asi mismo, la calificacion que los clientes otorguen a la ferreteria, en
cuanto al tema de atencion y asesoria, permitira de igual manera que se
tome mucho en consideracion aspectos a mejorar, en este punto se
identifica que la atencidn y asesoria recibié una calificacion de por debajo de
lo excelente, por ello sera importante que se gestion una capacitacion a los
empleados a fin de que estos ofrezcan una mejor experiencia de compra a

los clientes.
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6- ¢Cuanto invierte normalmente a la hora de adquirir los insumos

en la ferreteria Lalama?

Tabla 9

Inversiéon de insumos ferreteros

Entre $80,00 a $100,00

dolares 20 620
Entre $101,00 a $120,00
dolares 33 9%
Entre $121,00 a $140,00
dolares 44 129%
Entre $141,00 a $160,00
dolares 60 17%
Entre $141,00 a $160,00
dolares 58 16%0
Entre $181,00 a $200,00
dolares 62 18%0
Mas de $201,00 dolares 77 22%
Total 354 100%0
6% = Entre $80,00 a $100,00
délares
® Entre $101,00 a $120,00
délares
= Entre $121,00 a $140,00
délares
m Entre $141,00 a $160,00
délares
® Entre $141,00 a $160,00
délares
® Entre $181,00 a $200,00
délares

Figura 11 Inversion de insumos ferreteros

Conocer cuanto suelen invertir los clientes dara una pauta a los autores
del plan de negocios, a desarrollar estrategias de ventas con las cuales se
incrementen las ventas de Ferreteria Lalama, lo que consecuentemente
ayudara a que se logren los objetivos comerciales esperados con los nuevos

pernos acerados de grado 10.9.
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7- ¢Al momento de visitar Ferreteria Lalama se le provee material
publicitario informativo de los productos que se ofertan y

promociones?

Tabla 10

Material publicitario

Si 102 29%
No 252 71%
Total 354 100%

29%

mSi
E No

Figura 12 Material publicitario

En esta pregunta se evidencia una falencia relacionada a la falta de
informacién y material publicitario indispensable para los clientes. Ante esto,
es recomendable que las estrategias a disefiarse también abarquen la
entrega de material informativo. Esta estrategia debe incrementarse con los
nuevos pernos acerados de grado 10.9 que plantea introducirse en el
mercado.
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8- ¢Considera necesario que a través de diversos medios se haga
publicidad para dar a conocer los nuevos pernos acerados 10.9

gue oferta Ferreteria Lalama?

Tabla 11

Realizacion de publicidad por varios medios

Totalmente de acuerdo 227 64%

De acuerdo 108 31%

En desacuerdo 16 5%

Total desacuerdo 3 1%

Total 354 100%
5 1%

m Totalmente de
acuerdo

m De acuerdo

® En desacuerdo
64%

m Total desacuerdo

Figura 13 Realizacion de publicidad por varios medios

Los resultados a esta pregunta permitieron identificar la importancia que
tiene para los clientes la publicidad sobre Ferreteria Lalama. Este resultado
justifica que a fin de cumplir los objetivos planteados inicialmente es también
indispensable que se logre disefiar un plan publicitario para informar y
vender los pernos acerados de grado 10.9 al sector industrial y automotriz.
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9- ¢Conoce las caracteristicas de los nuevos pernos acerados 10.9
ofertados en Ferreteria Lalama? (De no conocer se procede a

mencionarle dichas caracteristicas)

Tabla 12

Conoce los pernos acerados 10.9

Si 21 6%

No 333 94%

Total 354 100%
6%

mSi
m No

Figura 14 Conoce los pernos acerados 10.9

Esta pregunta y los resultados reflejan el desconocimiento en el mercado
de los pernos acerados 10.9, sin embargo debido a que Ferreteria Lalama
serd la distribuidora autorizada de este insumo, se tornara importante
resaltar las caracteristicas de este perno en el disefio y ejecucion de la

publicidad respectiva previa al lanzamiento al mercado.
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10-¢,Cuénto estaria dispuesto a pagar por los pernos acerados 10.9?

Tabla 13

Cuanto pagaria por los pernos acerados 10.9

De $0,25 a $0,30 centavos
De $0,31 a $0,50 centavos

De $0,51 a $0,60 centavos
De $0,61 a $0,75 centavos

Mas de $0,80 centavos
Total

167
121

54

354

47%
34%
15%
2%
1%
100%

2% 2%

4

47%

m De $0,25 a $0,30
centavos

® De $0,31 a $0,50
centavos

= De $0,51 a $0,60
centavos

E De $0,61 a $0,75
centavos

= Mas de $0,80
centavos

Figura 15 Cuanto pagaria por los pernos acerados 10.9

En esta pregunta se identific6 un alto porcentaje de personas que
pagarian un aproximado de $0,25 a $0,30 centavos por los pernos acerados,

precio estimado elegido que esta dentro del precio real del perno, por lo

tanto el tema del precio del mismo deberd ser resaltado, justificando las

caracteristicas y garantia que ofrece este insumo ferretero.
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11-¢;Conforme a lo explicado anteriormente ¢estaria dispuesto en
adquirir los pernos acerados 10.9 para emplearlo en su gestién

de trabajo?

Tabla 14

Adquiriria los pernos acerados de grado 10.9

Totalmente de acuerdo 194 55%

De acuerdo 143 40%

En desacuerdo 17 5%

Total desacuerdo 0 0%

Total 354 100%
5% 0%

E Totalmente de
acuerdo
m De acuerdo

® En desacuerdo

m Total desacuerdo

Figura 16 Adquiriria los pernos acerados de grado 10.9

Segun los resultados a esta pregunta, los encuestados estan totalmente
seguros de adquirir los pernos acerados de grado 10.9 que distribuira
Ferreteria Lalama. Esto garantiza la credibilidad que tienen, pues conocen
sus caracteristicas, usos y el precio del insumo que podra ser empleado

para las actividades diarias que se llevan a cabo en el sector industrial.
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2.5. Analisis e interpretacion de los resultados

Dentro del andlisis se tomara en consideracion los resultados obtenidos
en la presente investigacion. Como resultado de la medicion de la frecuencia
de abastecimiento de insumos ferreteros por parte de los clientes. La
respuesta mayoritaria fue que adquieren estos insumos de forma ocasional
cada mes, lo cual cabe mencionar que no son productos que se
comercializa de forma frecuente debido a sus caracteristicas y usos en la

parte obrera.

Del mismo modo se mencion6 que desconocen las caracteristicas de los
pernos acerados de grado 10.9 ofertado por Ferreteria Lalama, ya que
existen otro tipo de ofertas de menor calidad, a menor precio. Sin embargo,
al mencionarles este tipo de producto evidenciaron curiosidad, lo cual da
cuenta de la necesidad de que se promaocione el producto, por el impacto

gue podria tener.

Acerca de las fuentes de abastecimiento por parte de los cliente se
encontré que suelen realizarlo en esta ferreteria mediante referencias ya que
la empresa genera muy poco reconocimiento a través de fuente alternas de
comunicacién, por ende se tiene como conclusion que se debe efectuar una
fuerte campafia la cual no solo esté dirigida para el sector constructor sino

también para el area automotriz e industrial.

2.6. Analisis externo

2.6.1.Anélisis PESTA

El andlisis PESTA es una herramienta que permite evaluar como esta el
entorno en el que se desenvuelve la empresa. Tiene como objetivo
identificar aspectos que hayan influido anteriormente, que puedan influir en
la actualidad asi como en el futuro. Este tipo de analisis abarca cinco
factores claves tales como el politico, econémico, social, tecnolégico y el
ambiental (Costa, 2013).
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A continuacion se procede a desarrollar el analisis PESTA para Ferreteria
Lalama, con el fin de identificar factores, tanto favorables como
desfavorables que se puedan presentar en la comercializacion de los pernos

acerados 10.9 para el sector industrial y automotriz:

rerreferio

~— Lalama

@ El centro del Perno

Figura 17 Analisis PESTA de la Ferreteria Lalama

Factor Politico

El estado ecuatoriano mantiene constante apoyo hacia el sector
productivo nacional, con el cual se busca fomentar el desarrollo econémico,
por ello, el cambio de la matriz productiva, y el Plan Nacional del Buen vivir
se han establecido como medidas de equidad, desarrollo e impulso
econdmico de la sociedad ecuatoriano (Plan Nacional del Buen Vivir, 2013).
Esta variable es beneficiosa para la creacion de nuevas microempresas en
diferentes areas, tales como la construcciéon donde se necesita maquinarias

pesadas e influye la adquisicion de los pernos acerados 10.9.
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Actualmente en Ecuador, a partir del 1 de junio del 2016 entré en vigencia
la Ley Solidaria que para el sector comercial y de servicios. Esta consiste en
el en incremento del 12% all14% del IVA. La medida fue planteada por el
mandatario Rafael Correa para destinar este porcentaje a las zonas
afectadas por el terremoto del pasado 16 de abril del 2016, en las provincias
de Manabi y Esmeraldas.

A su vez, con la Ley Solidaria se impuso que aquellas personas que
ganen mas de mil délares mensualmente contribuyan con un mes de su
sueldo. El limite es para aquellas personas que ganen hasta cinco mil

dolares mensuales.

Otro punto importante por acotar, es que actualmente siguen en vigencia
los impuestos a las importaciones de varios tipos de productos como medida
del Gobierno nacional, lo cual busca fomentar el desarrollo de la industria del
pais, esto influye en las posibilidades de que se incremente el perno,

generando una baja en su demanda.

A través de la Constitucion del afio 2008 se consagra a la naturaleza y la
importancia de respetar sus derechos, esto a través de medidas generales
impuestas para minimizar la contaminacién y el dafio que se genera

alrededor de esta.

Factor Econémico

El Ecuador para el segundo trimestre evidencié un leve decremento en el
Producto Interno Bruto (PIB) del 1,0%, esto tomando en consideracién que
para el 2014, especificamente para la misma fecha, se registré el 4,2%. Sin
embargo vale acotar que el sector no petrolero es el que ha contribuido a
gue la economia del pais no experimente mayores indices de decrecimiento

(Agencia Publica de Noticias del Ecuadory Suramérica, 2016).

A partir de la vigencia de la Ley de Solidaridad, en la cual se incremento

del 12% al 14% del impuesto del valor agregado, se estima recaudar
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aproximadamente $ 700 millones de ddlares, mientras que con la medida de
un dia de sueldo se estima recaudar un total de $1.090 millones de ddlares,
cantidad que permitira contrarrestar los problemas generados por el

terremoto del pasado 16 de abril.

Segun el INEC (2016), para el primer semestre del afio en curso (2016)
Ecuador ha experimentado un aumento en la tasa de desempleo del 5,7%,
porcentaje que se torna alto en comparacion con el 3,8% del mismo periodo
del 2015. Esta activada que se ubica dentro del factor econdémico afecta en
la actividad comercial ya que se reducen las actividades productoras por la
cual se reduce la demanda del producto que comercializa la ferreteria

Lalama.

Los megaproyectos hidroeléctricos le han representado a Ecuador una
importante inversion de miles de millones de délares, sin embargo los
beneficios econdémicos futuros son muy altos y la oportunidad de exportar
energia eléctrica le generara ingresos por mas de 300 millones de ddlares al
afo (Revista Lideres, 2016).

Factor Social

Ecuador es uno de los pocos paises en el mundo que apuesta por la
gratuidad en los estudios hasta el tercer nivel, esto con la finalidad de
asegurar y dotar de lo mas importante a la poblacibn como lo es la
educacién, con lo cual se asegura el eficiente desarrollo y desenvolvimiento
de las personas en ramas y sectores que en la actualidad se evidencian
como los principales promotores de la industria que se busca potencializar
(Ministerio de Educacion, 2015).

Actualmente, debido a que en la Constitucion de la republica de 2008 se
han establecido los derechos de la naturaleza, las personas estan tomando
MAas conciencia ecoldgica hacia la naturaleza y todos los seres vivos que en

ella habitan.
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Ecuador presenta uno de los mejores sistemas de salud de la region, esto
segun una encuesta efectuada por la empresa estadounidense Bloomberg,
donde el pais se ubica entre los primeros 20 primeros puestos, de entre los
mejores solo superado por Chile (Agencia Publica de Noticias del Ecuador y

Suramérica, 2015).

Factor Tecnoldgico

En cuanto al aspecto tecnoldgico, actualmente el Gobierno esta apoyando
con politicas de inversion en investigacion y desarrollo principalmente con la
el aspecto agricultor donde se genera el uso de maquinaria agricola con
nuevas tecnologias, de este modo beneficia ya que se esta generando la
produccion de maquinaria pesada y por ende el uso de accesorios tales

como el perno de 10.9.

Actualmente se estan implementando y desarrollando aplicaciones para
diversos sectores comerciales, en los cuales se busca la automatizacion de
los procesos, especificamente sectores como la Banca, de transporte,
agricola, comercio, entre otros, han iniciado con la utilizacion de tecnologia
para mejoras los servicios y procesos que brindan (Ministerio Coordinador
de Sectores Estratégicos, 2013).

Factor Ambiental

La Ley de Gestion de Ambiental (LGA) publicada en el suplemento R.O.
No. 418 del 10 de septiembre del 200 abarca una serie de obligaciones,
responsabilidades. En ella se incluyen las sanciones a las que se someteran
las personas que no cumplan e irrespeten los derechos de la naturaleza. Es
importante mencionar que esta ley gira en torno a la Declaracién de Rio de
Janeiro del afio 1992 sobre el cuidado y desarrollo del medio ambiente
(Registro Oficial, 2016).

Segun el (Ministerio del Ambiente, 2014), constantemente se estan
realizando analisis y estudios a diversos recursos naturales, de los cuales se

busca reconocer la calidad de cada uno de estos, principalmente para
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determinar cuan aptos son estos recursos para el uso en actividades
productivas y de consumo, como en el caso del agua y los terrenos en los

cuales se cultivan varios tipos de frutas y vegetales.

La Matriz energética es la principal alternativa para evitar el consumo de
gas licuado, el mismo que consecuentemente genera en la atmdsfera gases
con efecto invernadero, los principales responsables del cambio climéatico.
Por ello, con la matriz energética, principalmente se busca que el desarrollo
de los megaproyectos hidroeléctricos permitan aprovechar energia pero, a
su vez poner en funcionamiento las cocinas de induccion con lo cual se
disminuiria el impacto ambiental que anteriormente se generaba con la
utilizacién del gas licuado de petréleo (Ministerio Coordinador de Sectores
Estratégicos, 2013).
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Figura 18 Puntos principales
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Matriz de evaluacién PESTA

La matriz de evaluacion PESTA permitira identificar qué factores de los
cinco analizados pueden ejercer o representar influencia positiva o negativa
a las actividades comerciales desarrolladas por Ferreteria Lalama,
especialmente con la introduccion de los nuevos pernos acerados de grado

10.9 para el sector industrial y automotriz.

Directrices
e Muy positivo: MP
e Positivo: PO
e Indiferente: IN
e Negativo: NE
e Muy negativo: MN

Valoracion
e Poco importante: 0 — 5
e Importante: 6 — 10

e Muy importante: 11 — 15
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Tabla 15

Matriz de evaluacion PESTA

VALORACION TRASCENDENCIA
VARIABLES MP PO IN NE MN A M B Total
POLITICO
Incentivos a la matriz productiva. 5 1 5
Ley solidaria 5 3 15
Impuestos y reformas arancelarias 5 2 10
Maturaleza como objeto de derecho 5 2 10
ECONOMICO
Variacidn en el PIB 4 1 4
Recaudacidn ley de solidaridad 4 3 12
Incremento de la tasa de desempleo 4 2 a
Inversion en hidroeléctricas 5 3 15
SOCIAL
Gratuidad en la educacion 4 3 12
Conciencia ecoldgica 4 3 12
I ejor sistema de salud 4 2 a
TECNOLOGICO
Politica de irversion enirvestigacidn y desarrollo 5 3 15
Automatizacion de los procesos con la tecnologia 4 3 12
Desarrollo de aplicaciones para diversos sectores 5 5
comerciales 15
AMBIENTAL
La naturaleza goza de derechos constitucionales 2 3 ]
Mediente el Ministero del Ambiente se busca
mejorarla calidad de vida de la poblacidn 3 3 2]
Matriz energética 5 3 15

rerrelrferis
@m"" R ) el

Ef centro el Permno

Los factores de mayor trascendencia en el sector ferretero son las nuevas

reformas politicas, basadas en la ley solidaria, la matriz productiva la cual

permite una oportunidad de crecimiento, con los convenios comerciales que

ferreteria Lalama mantiene con empresas donde una de las zonas en las

gue tienen mayor presencia es la provincia de Manabi, y en la actualidad el

fendmeno natural que surgio en abril pasado, permite un mayor desarrollo en

este aspecto por el apoyo inmediato en la reconstruccion de esta zona.

57



Los factores que tendran mayor impacto y que afectaran a la empresa,
son los factores politicos en especial, la nuevas reformas e impuestos
arancelarios, debido a que ferreteria Lalama sostiene un portafolio de
productos netamente importados lo cual le otorga un prestigio comercial
entre sus clientes, ya que sus productos deben mantener varias
caracteristicas importantes como son calidad durabilidad y garantia. En el
pais para la organizacion aun no existen productos de esta categoria con los
parametros exigidos por la organizacion. Por lo cual ferreteria Lalama se ve

obligado a adquirir sus productos en el exterior.

2.6.2.Estudio del sector y dimension del mercado

El estudio a llevarse a cabo sobre el sector y la dimension que tiene el
mercado, garantizaran a Ferreteria Lalama en su gestion de introducir los
nuevos pernos acerados 10.9 para el sector industrial y automotriz de la
ciudad de Guayaquil, conocer cuales son los competidores que con base a
varios criterios pueden influir directa o indirectamente en las actividades

estrategias y comerciales a desarrollarse.

En este caso, se consideraran los siguientes criterios para la evaluacion
del sector y dimensién del mercado:

1: Muy mala
2: Mala

3: Regular
4: Buena

5: Muy buena
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Tabla 16. Matriz de grupo estratégico

2

Criterio (relacionados al sector) @ ! { E IMPROMAEE
FERRETERIA LEON
Somos su mc_’jor Herramienta
Imagen de la marca 5 4
Calidad del servicio 5 3
Asesoria sobre los insumos ferreteros 4 3
Stock de los insumos ferreteros 4 2
Precio 3 2
Promociones desarrolladas 2 3
Experiencia de los empleados 5 4
Total 28 21

Se procede a realizar una breve descripcion de la evaluacién desarrollada

al grupo estratégico identificado como principales competidores para

Ferreteria Lalama, esto considerando el sector en el que se encuentran

establecidos:

Ferreteria Le6n: En una marca de importante renombre en lo que
respecta a insumos ferreteros. Es por ello que en la valoracién recibié
las puntuaciones mas altas en lo concerniente a la calidad del
servicio, asesoria brindada a los clientes, el stock, el precio y las
promociones con las que se ofertan los insumos ferreteros. Sera
importante mantener esta empresa en constante evaluacion, a fin de
conocer las estrategias que emplean y poder asi contrarrestarlas con

otras actividades comerciales.

Impromafesa: Es la segunda ferreteria identificada de mayor
importancia para Ferreteria Lalama, dado a que su tiempo en el
mercado le ha significado abarcar y posicionarse entre varias
empresas e industrias que solicitan los insumos ferreteros para
actividades diversas. Sin embargo, a diferencia de Ferreteria Ledn,
tiene falencias que deben ser mejoradas como el servicio de Atencion

al cliente, el stock y el precio de los insumos ferreteros, que por parte
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de Ferreteria Lalama deberan considerarse para hacer frente a la

competencia que le representa Impromafesa.

2.6.3.Competencia-Analisis de la Fuerza de Porter

A través del modelo estratégico de las cinco fuerzas de Porter se
analizara y conocera quien tiene la potestad de sobresalir con relacién a la
competencia y productos nuevos o sustitutos que se den en la industria en la
cual se ejecutan las actividades comerciales. En este caso, para Ferreteria
Lalama se realizara el respectivo andlisis para conocer como se presenta el
panorama ante la introduccion de los pernos acerados 10.9 (Planellas,
2015).

Amenazas de
nuevos
entrantes

Rivalidad
entre

Poder de
|:> negociacién de
competidos los clientes

Productos
sustitutos

El poder de
negociacion
con los
FerrefFeria proveedores
Se—Lalama

El centro del Perno

Figura 19 Fuerzas de Porter

» Fuerza 1: Amenaza de nuevos entrantes (Ponderacién media).-
Con el tiempo que lleva en el mercado Ferreteria Lalama debe
competir con varias ferreterias, esto le ha permitido y le ha otorgado
la ventaja de saber qué acciones considerar para que las ventas no

se vean afectadas por las actividades que ejecutan los competidores,
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ademas de esto, el sector donde se ubica Ferreteria Lalama esta
copado de varios establecimientos que ofertan insumos ferreteros, lo
que dificulta a nuevos competidores ingresar al sector lo que necesita
competir con empresas ya posicionada, lo cual no es nada facil, por
ello recibe una ponderacion media, dado que, no se descarta la
posibilidad de que un inversionista con mucho capital pueda
instaurarse en el sector, sin embargo debera también considerar
muchos aspectos de los cuales mencionamos el énfasis que ferreteria
Lalama sostiene en el servicio al cliente, en lo que respecta a precios
y descuentos, atencion lo que da como resultado un alto grado de
clientes satisfechos, otro de los aspectos que debemos mencionar
son los permisos municipales respectivos para poder funcionar

adecuadamente de los cuales son dificultosos de obtener.

Fuerza 2: Poder de negociacion de los clientes (Ponderacion
bajo).-Ferreteria Lalama tiene el poder de negociacién ante los
clientes, debido a que en este establecimiento se distribuyen varios
insumos de manera exclusiva, por ello el interés de introducir los
nuevos pernos acerados en el mercado, dado que la exclusividad que
maneja la ferreteria con varios productos, le permite poder definir las

condiciones de venta ante los clientes.

Fuerza 3: Poder de negociacion con los proveedores
(Ponderacion media).- Se identifica esta fuerza con una ponderacién
media, debido los proveedores que maneja Ferreteria Lalama
establecen parte de las condiciones de pago los insumos, sin
embargo la ferreteria también define ciertos aspectos como los
tiempos de pagos a los proveedores, es decir una negociacion donde

ambas partes buscan tener

Fuerza 4: Productos sustitutos (Ponderacion alta).-A pesar de que
Ferreteria Lalama es y serd el distribuidor exclusivo de varios insumos
ferreteros, como en el caso de los pernos acerados 10.9, al igual,

otros competidores pueden entablar facilmente negociaciones con
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otras empresas, tanto nacionales como extranjeras, y facilmente
introducir otros materiales ferreteros, limitando las actividades

comerciales que desarrolla la ferreteria.

» Fuerza 5: Rivalidad entre competidores (Ponderacion media).-
Como se acotdé en el punto de los nuevos entrantes, Ferreteria
Lalama se encuentra establecida en un sector de mucha competencia
ferretera, sin embargo en cada una se desarrollan estrategias
especificas lo que las hace sobresalir frente a otras. Ante esto, con la
introduccién de los pernos acerados 10.9 sera fundamental el disefio
y ejecucion de estrategias para lograr venderlo en el sector

determinado inicialmente en el plan de negocios.

Tabla 17

Ferreteria Ledn

FERRETERIA LEON PESO CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZA
Amplio stock de productos. 0,25 3 0,75
Ubicacién estratégica. 0,25 4 1
DEBILIDADES
Dificil acceso (carece de 0.25 2 05
parqueo).
Competencia alta. 0,25 1 0,25
F-D 1 10 2,5

De acuerdo a lo observado en la tabla de ponderaciones de ferreteria
ledn, las fortalezas como amplio stock y la ubicacion estratégica equiparan
las debilidades que mantiene como dificil acceso, ya que por estar en una
zona estratégica los parqueos son deficientes.
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Tabla 18

Impromafesa
IMPROMAFESA PESO CALIFICACION PONDERADO

FORTALEZA
Precios bajos y competitivos 0,25 4 1
Crédito de 30 dias 0,25 3 0,75

DEBILIDADES
Alta competencia en el sector 0,25 1 0,25
Infraestructura pequefia 0,25 1 0,25

F-D 1 9 2,25

Impromafesa, es uno de los competidores de nuestra organizacion, una
de sus principales fortalezas es mantener precios bajos y promociones
atractivas al cliente y adicional el crédito directo lo que permite una
fidelizacién con los clientes, sin embargo podemos indicar que la principal
debilidad es la infraestructura pequefia que sostiene y que representa una

incomodidad hacia el consumidor.
2.6.4.Estimacion de mercado potencial y demanda global

La estimacion del mercado potencial para la introducciéon de los nuevos
pernos acerados 10.9 direccionado al sector industrial y automotriz abarca
una amplia evaluacién, debido a que se torna esencial conocer cuan
potencial es el mercado automotriz, industrial y demas mercados, asi como
se torna importante conocer la demanda que tendrian los pernos acerados
con relacion a los resultados obtenidos también en las encuestas.
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Tabla 19

Estimacion de mercado

MPMT = Mercado potencial maximo tedrico
MPME = MPIT X Tasa de desarrollo
MPMA = MPMR X Tasa de difusién

Demanda global = MPMA x Tasa de realizacion

MPMT =

MPNMR =

MPMA =

Demanda
global =

Total de clientes actuales

700x 0.80 (Tasa de desarrollo
personas que muestran irterés en
compra de pemos)

560 x 0.68 (Tasa de difusidn
corresponde alas caracteristicas que
buscan los clientes que desean los
pernos acerados)

381x 0.70 (Tasa de realzacion
corresponde ala asignacion de
recursos que la empresa dirige en
campafia de marketing y difusion de
producto)

700

560

381

267
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Figura 20 Estimacion del mercado potencial

2.6.5.Mercado meta

El mercado meta que ferreteria Llama ha decidido captar Son todo tipo de
clientes del sector ferretero, el cual relune las caracteristicas y son
compradores con una frecuencia alta de este tipo de producto, asi mismo
captar a los duefios y administradores de las ferreterias de la ciudad de
Guayaquil. El desarrollo de las estrategias a desarrollarse debera estar
direccionado principalmente para el segmento de mercado mencionado

anteriormente.

-Duenos y administradores de
ferreterias.

Ferreferia

i

agiama
®m Ekent!) del Perno

-Clientes del portafolio de la
Ferreteria Lalama.

Figura 21 Mercado Meta
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2.6.6.Perfil del consumidor

Se procede a continuacion a describir el perfil de consumidor hacia el que

se direcciona el perno acerado 10.9 por parte de Ferreteria Lalama en la

ciudad de Guayaquil:
Tabla 20

Perfil del consumidor

Ingreso
Instruccion

Ocupacion

Psicograficos
Clase social

Estilos de vida y
valores

Personalidad

Conductuales
Beneficios buscados

Tasa de uso
Nivel de lealtad
Ferreferia

S Lalama

El centro del Perno

Geogréficas Datos
Pais Ecuador
Regién Costa
Provincia Guayas
Demogréficas Datos
Edad 18 afios en adelante
Sexo Masculino
Religion Indiferente
Nacionalidad Indiferente
Socioecondmica Datos

$366,00 en adelante
Bachiller, Universitario

Administradores de ferreterias, ingenieros,
jefes de obras, operarios de maquinarias
pesadas.

Datos
Alto (A), Medio alto (B)

Personas trabajadores a medio tiempo y
tiempo completo en actividades de ventas,
y desarrollo de actividades varias dentro
del sector industrial y automotriz.

Personas extrovertidas, energéticas,
activas.

Datos
Producto de alta calidad y con garantia
para maquinarias pesadas y otras
activiades dentro del sector industrial y
automotriz.

Mensual-Ocasional
Alta
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2.7. Analisis interno

2.7.1.Cadena de valor

La cadena de valor surge como una herramienta importante que permite
identificar de qué manera la empresa logra llevar a cabo sus actividades
primarias, y cOmo se encuentran los aspectos internos que abarca la
consecucién de las actividades de apoyo. A continuaciébn se procede a

identificar cada una de dichas actividades.

Gestion de Recursos Humanos
Actividades
de apoyo

NIDYVIA

Aprovisionamiento

Ferrereria

T Lalama
£l centro del Perne

Marketing
Actividades <
primarias

NIDYVIN

Yy ventas

Figura 22 Cadena de valor, (Porter & Kramer, 2011)

Actividades de primarias: Las actividades primarias abarcan dentro de
su estructura cuatro factores esenciales a desarrollarse para obtener los

resultados esperados. Estos aspectos son:

e Logistica interna: Ferreteria Lalama gestiona el abastecimiento de
los insumos ferreteros a su establecimiento mediante un sistema de
inventario, en que se especifican los productos que tienen en stock, y
aguellos que solo reflejan unas cuantas unidades. Esto permite que a
la hora de hacer la respectiva solicitud de los productos se considere
la cantidad de unidades con las que cuenta y evitar sobre stock o
carencia de productos.

e Operaciones: Posteriormente planificada la logistica interna, sera

importante que los colaboradores mantengan una bodega y un local
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organizado, esto le garantizara a los colaboradores al momento de la
venta, encontrar cada producto segun la categorizacion realizada, lo
cual se traduce en mejoras los tiempos de atencidn y servicio para

cada cliente.

Marketing y ventas: Debido a que Ferreteria Lalama no ha realizado
estrategias publicitarias para refrescar su marca y ganar presencia en
la industria hacia la cual se dirige, sera importante que se disefien e
implementen estrategias de marketing y ventas para lograr un mayor
reconocimiento, dando a conocer los diversos tipos de productos e

insumos ferreteros que ofrece.

Servicios: En esta parte se toman en consideracion los servicios de
asesoramiento que los empleados le entreguen a cada uno de los
clientes finales, y especialmente a aquellos clientes del sector
industrial y automotriz. El asesoramiento principalmente consiste en

direccionar a los clientes, a encontrar el producto que deseen.

Actividades de apoyo: Como su nombre lo indica, son actividades o

tareas que apoyan y permiten la consecucion de las actividades primarias.

Estas actividades son:

Infraestructura de la empresa: Ferreteria Lalama cuenta con una
amplia bodega en el local, lo que le permite tener en todo momento
los productos que los clientes deseen. Las dimensiones del local
internamente le permiten, a su vez, organizar los insumos ferreteros

de tamafo variados para los diversos requerimientos.

Desarrollo de la tecnologia: A pesar de que la ferreteria cuenta con
un sistema mediante el cual se logra gestionar el aprovisionamiento
de los insumos que se requieren cada cierto tiempo, dicho sistema se
encuentra un tanto obsoleto, lo cual limita la gestion de logistica
interna en ciertos momentos. Ante este aspecto, se torna necesario

disponer de sistemas mas actualizados que permitan mejorar el
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proceso logistico, representandole a Ferreteria Lalama la oportunidad

de tener mejores resultas en la gestion comercial.

e Gestion de recursos humanos: Debido a la cantidad de productos
que se ofertan en Ferreteria Lalama es importante que los
colaboradores estén familiarizados con cada uno y su funcionalidad.
Esto permitirh mejorar el servicio y la atencion al cliente. Por ello, es
importante desarrollar sesiones de capacitacion a los colaboradores,
generar un ambiente de trabajo adecuado y desarrollar una constante
comunicacion eficiente, garantizando que los empleados entreguen

favorablemente un servicio y atencién éptima hacia los clientes.

e Aprovisionamiento: El proceso de aprovisionamiento eficiente le
representard a Ferreteria Lalama tener los insumos ferreteros a
tiempo y en las cantidades necesarias. Para ello, resulta fundamental
gestionar y realizar el inventario respectivo, a fin de considerar los
insumos de mayor salida, y de los que se tiene aun en stock,
garantizandole a la empresa invertir solo en los productos que
generan rentabilidad.

Flujograma de la cadena de valor

CLIENTE ADMINISTRADOR ~ COMPRADOR  ASISTENTE  BODEGA

SOLICITUD DE ASIGHAR UN ENTREGA
COMPRA VENDEDOR AL SOLICITUD A
COMPRARDOR BODEGA

INGRESOS DE
SOLICITUD
APROBADA

GENERAR
SOLICITUD DE
PEDIDO

EMISION DE ORDEN DE
FACTURA ENTREGA

Figura 23 Flujograma de la cadena de valor
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2.7.2.Benchmarking

La herramienta de andlisis benchmarking, permite conocer cémo se
encuentra la ferreteria, frente a los competidores. Para esto, se consideran
ciertos aspectos a ser evaluados, que al final segun la puntuacion obtenida,
reflejard la situacion en la que Ferreteria Lalama se encuentra con relacién a
los competidores. Los parametros de evaluacion son: Optimo: 11 — 15;
Tolerante: 6 — 10; Deficiente: 0 — 5

Tabla 21

Matriz de Benchmarking

Puntuacion Podenracion

indice de
competitividad

EIMPROMM‘E {1-,;_{47;‘3;’,?,9 FerreteriaLeén Ferreteria Ferreteria
Hemmesre Impromafesa Lalama

Requerimientos

; 14 11 13 53 43 52
basicos (20.0%)
Infraestructura del 13 1 19 6.0 45 55
local
Experiencia y
competencias de 14 12 13 55 45 50
los trabajadores
Proceso de 14 11 13 45 40 50
aprovisionamiento
Potenciadores de
Eficiencia 13 11 114 47 4,08 43
(50%)
Capacidad 14 12 11 45 35 40
econdmica
Marketing y ventas 13 11 11 50 45 4,0
Tecrologa 1 11 10 40 44 40
(software comercial)
Procesos 13 11 12 45 40 5,0
comerciales
Estabilidad de la 14 19 13 55 40 45
empresa
Factores de
., 1 11 12 4, 2
Innovacion (10%) 3 5 2 525
Gestion de 13 11 10 55 5 5,0
promociones
Exclusividad y
diversificacion de 13 11 14 45 4,0 55
los productos
Total 40 34 36,1 15,0 129 14,7

Fuente: (Horngren, 2012)
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La matriz del benchmarking permitié identificar que de los dos principales
competidores de Ferreteria Lalama, Ferreteria Leon obtuvo una mayor
puntuacion entre los indices de competitividad considerados, obteniendo asi
un total de 15, lo cual hace referencia a que en temas de requerimientos
bésicos, potencializadores de la eficacia y factores de innovacion es el mas
competitivo de las tres empresas.

En segundo lugar se identificé a Ferreteria Lalama con un total de 14.7, lo
que la posiciona también como una empresa que desarrolla de forma 6ptima
los respectivos procesos comerciales en la venta de insumos ferreteros. A
pesar de que Ferreteria Impromafesa obtuvo una posicion favorable, que la
ubica como una empresa eficiente, a diferencia de las dos ferreterias antes

mencionadas, esta carece de determinadas fortalezas.

2.8. Diagnostico

2.8.1.Analisis FODA Matematico

El analisis FODA matemaética permite considerar aspectos de la empresa
como ajenos a ella de una forma mas precisa en la que se disminuyen la
subjetividad que por lo general se da en lo analisis situacionales
tradicionales. (Sanz, 2012)
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Tabla 22
Matriz EFI

MATRIZ EFI

(FACTORES INTERNOS)

rerrefferis

Sy

NS S lgal—

Efl centro def Perno

Factores Peso Calificacion LU
Ponderada
Debilidades 50%
1) Reducido uso de tecnologia 0,3 2 0,6
para los procesos comerciales.
2) Carencia de estrategias 0,1 1 0,1
publicitarias.
3) Estructura organizativa no 0,1 2 0,2
definida.
Fortalezas 50%
1) Personal con experiencia en 0,15 3 0,45
implementos y materiales
ferreteros.
2) Proveedor exclusivo de varias 0,2 4 0,8
marcas Yy productos ferreteros de
alta demanda.
3) Reconocimiento de la ferreteria 0,15 3 0,45
en el sector industrial.
Totales 100% 2,6
4 Fortaleza Mayor
o 3 Fortaleza Menor
Calificar entre 1y 4 5 Syl e
1 Debilidad Menor

Fuente: (Sanz, 2012)
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Tabla 23

Matriz EFE
MATRIZ EFE
(FACTORES EXTERNOS)
re errel-erla
m Laoiom s
Efl centro def Perno
Factores Peso Calificacion CelllnEEelEn
Ponderada
AMENAZAS 50%
1) Alto nivel de competencia 0.15 3 0.45
directa.
2) Ingreso de  nuevos
comp(—;-thlores ~ mas 0.15 5 0.3
especializados en insumos
ferreteros.
3) Politicas estatales,
incremento de impuestos a 0,2 4 0,8
productos importados.
OPORTUNIDADES 50%

1) Apertura de sucursales en 0.15 1 0.4
otros mercados.
2) Alianzas comerciales con
otras empresas proveedoras 0,15 2 0,05
de insumos ferreteros para
lograr la exclusividad.
3) Incremento en la demanda
de insumos f.erreteros por el 0.2 4 0.8
sector industrial, automotriz y
otros.

Totales 100% 2.8

Calificarentre 1y 4

4 Muy Importante
3 Importante

2 Poco Importante
1 Nada Importante

Fuente: (Sanz, 2012).

73



Del analisis de la matriz EFI, se logra observar que los puntos mas fuertes
son las negociaciones que la ferreteria ha entablado con varios proveedores
nacionales y extranjeros, lo que le da la exclusividad para ofertar en el

mercado ciertos insumos ferreteros de alta demanda.

En cuanto a las debilidades se destaca el reducido uso de la tecnologia
para los procesos comerciales, lo cual es un limitante para que Ferreteria
Lalama potencialice sus actividades comerciales. La puntuacion obtenida de
la matriz fue de 2.8, lo cual indica que la ferreteria puede hacer frente al

entorno interno para contrarrestar las debilidades.

Mientras que en la matriz EFE, se identific6 una puntuacion igualmente
2.8, lo que indica que la ferreteria esta en condiciones de enfrentar los
aspectos externos que surjan. Se identifico, particularmente, que la
oportunidad mas importante es el incremento de la demanda que se pueda
suscitar en ciertas temporadas, mientras que la amenaza de la que se debe
tener mayor cuidado, son las politicas estatales que se den como el
incremento de los impuestos a los productos importados.

2.8.2.Analisis CAME

El andlisis CAME se desarrolla considerando los aspectos fuertes y
débiles de Ferreteria Lalama, asi como el desarrollo estrategias para
contrarrestar las amenazas y aprovechar las oportunidades que se pueden
presentar en el entorno en que la empresa se desenvuelve. Se debe

procurar:

e Corregir las debilidades
e Afrontar las amenazas
e Mantener las fortalezas

e Explotar las oportunidades
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Tabla 24
Analisis CAME

FORTALEZAS "F"

DEBILIDADES "D"

Tl — o o — ax —7 o & — 4
o L /= ry e =>

Ef centro def Permno

OPORTUNIDADES "O"

1) Apertura de sucursales en otros
mercados.

2) Alianzas comerciales con otras
empresas proveedoras de insumos
ferreteros para lograr la exclusividad.

3) Incremento en la demanda de
insumos ferreteros por el sector
industrial, automotriz y otros.

AMENAZAS " A"

1) Alto nivel de competencia directa.

2) Ingreso de nuevos competidores mas
especializados en insumos ferreteros.

3) Politicas estatales, incremento de
impuestos a productos importados.

1) Personal con experiencia en implementos y
materiales ferreteros.

2) Proveedor exclusivo de varias marcas y
productos ferreteros de alta demanda.

3) Reconocimiento de la ferreteria en el sector
industrial.

ESTRATEGIA OFENSIVA (F+O)

F2-O1: Ferreteria Lalama es el proveedor exclusivo
de varios insumos ferreteros gracias a
Inegociaciones establecidas con varias empresas
nacionales como extranjera, esto le permitira hacer
frente al incremento en la demanda de productos
ferreteros que se puedan dar.

F3-0O1: Gracias al reconocimiento que tiene la
ferreteria en el sector industrial, esto le permitira a
futuro ingresar a otros mercados con la apertura de
nuevas sucursales, consecuentemente esto le
permitira a la ferretera incrementar su rentabilidad.

ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+A)

F3-Al: El reconocimiento que la Ferreteria Lalama
tiene entre el sector industrial y otro grupo de
clientes como pequefios comerciales de insumos
ferreteros, le da como ventaja frenar las actividaes
que desarrollen las empresas competidoras cerca
del sector en el que se desarrollan comercialmente.

1) Reducido uso de tecnologia para los procesos
comerciales.

2) Carencia de estrategias publicitarias.

3) Estructura organizativa no definida.

ESTRATEGIA DE REORIENTACION (D+O)

D1-0O3: De implementarse mas herramientas
tecnolégicas como sistemas logisticos y
aprovisionamiento eficiente, facilmente la
Ferreteria Lalama podra abastecer al incremento
en la demanda en los insumos ferreteros tanto al
sector industrial como al sector automotriz.

D2-0O1: De potencializarse la imagen de la
Ferreteria Lalama en el mercado mediante la
publicidad, esto le permitira hacerse mas
conocida en el mercado, lo que
consecuentemente le facilitara a futuro el ingreso a
nuevos mercados.

ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA (D+A)

D2-A3: De disenarse eficientemente estrategias
publicitarias donde se informen de la amplia gama
de productos, e insumos exclusivos, Ferreteria
Lalama podra hacer mas fuerte su nombre
comercial, lo que incidira a contrarrestar el ingreso
de nuevos competidores en el sector.

Fuente: (Sanz, 2012)
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2.8.3.Matriz de crecimiento de ANSOFF

Para Sanz (2012), “la matriz de direccion de crecimiento, mas conocida
como matriz de ANSOFF, es una herramienta especialmente Gtil en los que

la empresa se ha marcado objetivos de crecimiento” (p.213).

Productos
Actuales Nuevos

Penetracion de mercados

Actuales

Mercados

Diversificacion

Nuevos

- eerreferas
O——=

S AL I ry e =»

Ef centro def Permno

Figura 24 Matriz de crecimiento ANSOFF, (Sanz, 2012)

Debido a que en Ferreteria Lalama se pretende introducir un nuevo tipo
de producto, en este caso el perno acerado 10.9 direccionado para el sector
industrial y automotriz, considerando sus caracteristicas y funcionalidad para
maquinarias pesadas, por lo cual ya se tiene un mercado objetivo, la
estrategia de penetracion sera la idonea para lograr que el producto ingrese

al mercado de manera eficiente.

Para esto, sera necesario disefiar un plan publicitario con el cual se
difunda la informacién sobre las caracteristicas del producto y su aplicacion
en el sector industrial y automotriz, y lograr asi captar la atencion del
segmento objetivo. Otro punto importante sera, la adecuacion de la
ferreteria, a fin de ubicar material informativo sobre el producto de manera
estratégica, e impulsar hacia otros mercados la adquisicion del perno

acerado 10.9.

76



2.8.4.Mapa estratégico de objetivos

El mapa estratégico de los objetivos es una forma sencilla en la que se
muestran coherentemente las metas e indicadores que se requerirdn para
lograr los resultados que Ferreteria Lalama busca en el mercado,

especialmente con la introduccion del nuevo perno acerado 10.9, con el cual

se busca mejorar la rentabilidad de la empresa.

Incrementar la rentabilidad en

@ Mejorar la gestion de los Disminuir los costos operativos
recursos presupuestales

CLIENTES Y
MERCADOS

®

INTERNA

Optimizar los tiempos  Mantzneruninuentaric  Fortalecer la gestion  Implemntar un sistama
de despacho y entrega actuslizads preventiva. de postventa

Desplegar la destreza operacional.

Construir y fortalecer competencias y capacidades.

APRENDIZAJE
capital humano con las Ampliacion de la base conocimiento sobre
@ compet encias de datos de los clientes cada uno de los
Idoneas, mediante un software productos 3 ofertarse,

Figura 25 Mapa estratégico de objetivos, (Membrado, 2012)
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2.8.5.Conclusiones

Concluido el estudio de mercado y de la empresa, tomando en
consideracion los resultados obtenidos del analisis DAFO, CAME y la matriz
de Ansoff, se determina que Ferreteria Lalama presenta un panorama
favorable para la introduccion del perno acerado 10.9, con el cual se lograra
satisfacer la demanda del sector industrial y automotriz. El sector carece
actualmente de un proveedor directo de este tipo de perno, lo cual limita las
actividades que llevan a cabo los operadores de maquinarias pesadas al no

contar con repuestos de alta durabilidad.

Es importante acotar que, a pesar de que Ferreteria Lalama desarrolla las
actividades comerciales en un sector donde existe alta competitividad, segun
los competidores analizados, hay una carencia de recursos y estrategias que
limitan el crecimiento de cada uno de estos competidores en el mercado

guayaquilefio.

Entre las principales fortalezas con las que cuenta Ferreteria Lalama,
estan los acuerdos comerciales que mantiene con varias empresas, lo que le
ha permitido ser el proveedor exclusivo de varias marcas y productos de
mucha demanda en el mercado ecuatoriano. Sin embargo, sera importante
el disefio y la puesta en marcha de estrategias promocionales y publicitarias,
que le permitan dar a conocer tano el perno acerado 10.9, asi como toda la
linea de productos que ofrece para diversas actividades del sector industrial

y automotriz.
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CAPITULO Il
PLAN ESTRATEGICO
3.1. Objetivos Comerciales

3.1.1.0bjetivo General

Incrementar las ventas en un 20% de Ferreteria Lalama con la
introducciéon del nuevo perno acerado para el sector industrial y automotriz

de la ciudad de Guayaquil, durante el afio 2017.

3.1.2.0bjetivos especificos

e Determinar las acciones correspondientes para la negociacién con el
proveedor directo del perno acerado 10.9 para el sector industrial y
automotriz para el afio 2017.

o Disefiar el plan estratégico del perno acerado 10.9 entre las empresas
del sector industrial, automotriz y clientes actuales de Ferreteria
Lalama para el afio 2017.

e Posicionar el perno acerado 10.9 a ofertarse en Ferreteria Lalama
entre el sector industrial, automotriz y clientes actuales para el

segundo trimestre del 2017.
3.1.3.0bjetivos operacionales

O.E. 1: Determinar las acciones correspondientes para la negociacién con
el proveedor directo del perno acerado 10.9 para el sector industrial y

automotriz para el afio 2017.

- Evaluar el volumen de ventas de pernos en Ferreteria Lalama para
el abastecimiento adecuado del mismo durante el mes de enero
de 2017.

- Planificar la inversidn que se requerird en cuanto al abastecimiento
del perno acerado 10.9 a ofertarse en Ferreteria Lalama durante el

mes enero de 2017.
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Fijar métodos de pago entre el proveedor y Ferreteria Lalama en
beneficio de ambas partes, a mediados del mes de enero 2017.
Fijar los tiempos de entrega y abastecimiento del perno acerado
10.9 entre el proveedor y Ferreteria Lalama.

Definir las garantias del perno acerado 10.9 entre el proveedor y
Ferreteria Lalama a finales del mes enero del 2017.

O.E. 2: Disefar el plan estratégico del perno acerado 10.9 entre las

empresas del sector industrial, automotriz y cartera de clientes actuales de

Ferreteria Lalama para el afio 2017.

Establecer alianzas estratégicas con empresas del sector
industrial, automotriz y clientes actuales a inicios del mes de
febrero del 2017.

Definir politicas de pago en la venta al por mayor de los pernos
acerados grado 10.9 entre las empresas del sector industrial,
automotriz en el mes de febrero del 2017.

Establecer politicas de pago en la venta al por mayor de los
pernos acerados grado 10.9 a ferreterias mas pequefas de la
ciudad de Guayaquil durante el mes febrero del 2017

Definir politicas de garantias del perno acerado 10.9 entre
Ferreteria Lalama y las empresas del sector industrial, automotriz

y clientes actuales en el mes de febrero del 2017.

O.E. 3: Posicionar el perno acerado 10.9 a ofertarse en Ferreteria Lalama

entre el sector industrial, automotriz y clientes actuales para el segundo
trimestre del 2017.

Informar de las caracteristicas del nuevo perno acerado 10.9,
direccionado al sector industrial, automotriz y clientes actuales a
mediados del mes de febrero del 2017.

Capacitar a los vendedores de Ferreteria Lalama sobre las
caracteristicas del nuevo perno acerado 10.9, a medianos del mes
de febrero del 2017.
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- Determinar los diversos medios publicitarios a emplearse para
posicionar el producto entre el sector industrial, automotriz y
clientes actuales, a finales del mes de febrero de 2017.

- Desarrollar actividades promocionales dentro de Ferreteria Lalama
sobre el nuevo perno acerado 10.9 direccionado al sector
industrial, automotriz y clientes actuales a finales del mes de
febrero del 2017.

- Desarrollar activaciones alrededor de Ferreteria Lalama
incentivando la visita de los clientes a inicios del mes de marzo de
2017.

3.2. Plan comercial y de marketing

El plan comercial y de marketing tiene como finalidad principal lograr el
cumplimiento de los objetivos planteados anteriormente. Por lo tanto sera
necesaria la consecucion de estrategias y otras actividades diversas para
que Ferreteria Lalama cumpla con los objetivos propuestos, especialmente

con la introduccion del perno acerado 10.9 en el mercado.

3.2.1.Estrategias de ventas

Partiendo de la matriz de direccion de crecimiento o matriz ANSOFF,
debido a que por parte de Ferreteria Lalama se busca introducir los nuevos
pernos acerados 10.9 y para lograr el cumplimiento de los objetivos, se
aplicard la estrategia de crecimiento horizontal. Esta permitira que la
empresa logre el crecimiento de las ventas estimadas, en el mercado donde
se desarrolla comercialmente la ferreteria, es decir la actual cartera de

clientes.

Cabe destacar que las estrategias de venta horizontal, también le
permitiran a la ferreteria direccionarse hacia nuevos clientes dentro del
sector industrial y automotriz que le generen una nueva facturacion, sin dejar

de lado a los actuales clientes dentro del sector. Es decir que, esta
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estrategia ayudara a que la ferreteria incremente su cartera de clientes, y

consecuentemente su nivel de competencia.

e
<<
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1

O
Q

Horizontal @;mb
1

Figura 26 Estrategia de crecimiento horizontal

3.3. Funcion de la Direccion de ventas

La Direccion de ventas de Ferreteria Lalama debe tomar en consideracion
varios aspectos para que la fuerza de ventas cumpla con lo establecido
dentro de las estrategias. A continuacién se detalla en la siguiente figura las

funciones especificas de esta area de la ferreteria:
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Figura 27 Funcion de la direccion de ventas

A continuacion se procede a especificar cada una de las areas que

comprenden la funcion de la direccién de ventas:

a) Area estratégica

Existen lineamientos que optimizaran las actividades emprendidas en
Ferreteria Lalama especialmente con la introduccion del nuevo perno
acerado 10.9 para el sector industrial y automotriz, en estos lineamientos
constan las estrategias basicas, estructuracion, definicion de la demanda y

clientes. Estas premisas tienen como base el objetivo comercial planteado.
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R
Promocionar el perno acera-
do 10.9 por diversos medios
comunicacionales y activida-
des varias.
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DEMANDA &
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Sector industrial y automotriz,
asi como en los clientes actua-
les (otras ferreterias) de la ciu-
dad.

Ferreteria
S Lalama

El centro del Perno

l

TERRITORIOS

i

7
Los colaboradores de la fe-
rreteria deben ofertar ade-
cuadamente el perno acera-
do 10.9 hacia el sector. In-
dustrial y automotriz.

VENTAS

« 400 clientes mensuales.

« 300 propietarios de otras
ferreterias a los cuales se
abastecera del perno ace-
rado.

9

OBJETIVO GENERAL

Incrementar las ventas en un 20%
de la Ferreteria Lalama con la intro-
duccién del nuevo perno acerado
para el sector industrial y automotriz
de la ciudad de Guayaquil para el
afio 2017.

Figura 28 Area estratégica

b) Area gestionaria

El area gestionaria de Ferreteria Lalama controla las tareas relacionadas

con las ventas, esto asegura que los objetivos trazados sean cumplidos a

cabalidad por la fuerza de ventas en un tiempo definido. Sin embargo, se

considerara esencial la constante vigilancia del director de ventas o

encargado de ventas para evaluar el desempefio de las tareas.
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Figura 29 Area gestionaria

El Director de ventas de Ferreteria Lalama debera estar preparado para

efectuar las siguientes tareas:

- ldentificar las caracteristicas y necesidades del consumidor
- Organizar al equipo de ventas, los territorios

- Remunerar a la fuerza de ventas

- Disefiar las rutas, territorios y los viajes

- Controlar las ventas

- Disminuir los costos de las visitas de los clientes

- Realizar informe y comunicar al resto de la empresa
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Area de control

La evaluacién de la fuerza de ventas y los resultados que se vayan
generando deben desarrollarse mediante la matriz KPI, la cual es una
herramienta de medida para verificar como se logran los objetivos
comerciales de Ferreteria Lalama con la introduccion del perno acerado
grado 10.9.

Esto debera efectuarse de la mano de director de ventas, quien es el
encargado de controlar que los vendedores apliquen las estrategias
respectivas para la consecucion de las metas comerciales trazadas en un
tiempo determinado. El modelo guia de esta matriz se presenta a

continuacion:

Tabla 25

Matriz KPI

Incrementar las Porcetaje de ventas Disefio y aplicacion
ventas de la porvendedor seglin Plandeventas  de unplande
FerreteriaLlalama el sistema. ventas

. Recomendaciones . o
Introducir el perno _ Disefio y aplicacion
realizadas de los

acerado grado 10,9 Plan estratégico de un plan

pernos acerados .
en el mercado. , , estratégico.
hacia los clientes.

Posicionamiento Incremento de las C .
Disefio y aplicacion

erno acerado ventas de los :
P Plan de marketing de un plan de
grado 10,9 en el pernos acerados .
marketing.
mercado. 10,9.

Ferreferia

O s

Lalama
@mm El centro del Perno
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3.4. Organizacién de la Estructura de ventas

Ferreteria Lalama cuenta con una estructura de negocio familiar. Cada
una de las personas que labora dentro de esta empresa tiene sus
responsabilidades definidas, por ello, el departamento de ventas
administrado por el sefior Roberto Lalama debera estar en constante control
de que se cumplan las estrategias planteadas por parte de la fuerza de
ventas. Debera también comunicar a las demas areas como marchan las
actividades comerciales, especificamente con la introduccion del nuevo

perno aceradol10.9 para el sector industrial y automotriz.

Para que Ferreteria Lalama logre cumplir cada uno de los objetivos
propuestos debe, fundamentalmente, tener definida la estructura
organizacional, pues esto permite el direccionamiento hacia diversas tareas

especificas a cada uno de los que forman parte del negocio.

A continuacion se muestra la estructura organizacional de la ferreteria.

Gerente

Gloria Lalama M.

Departamento de Departamento de Departamentode
ventas compra cobranzas
Roberto Lalama Samuel Gutiérrez. Johnny Espinoza.
M./PedroLalama A.
- . Bodega
rerreferia 9
L= ]
) Lalama Ronald Ladinez L.
El canviro del Perno

Figura 30 Organigrama de Ferreteria Lalama

Fuente: (Ferreteria Lalama, 2016)
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Como se logra observar en la figura, Ferreteria Lalama es un negocio
familiar donde estan definidos los cargos de cada colaborador. Esto le ha
permitido a la ferreteria manejar eficientemente las gestiones de
abastecimiento logistico, comercializacion, control, entre otras. Gracias a
esta estructura, actualmente Ferreteria Lalama se ha posicionado en el
mercado y sector donde lleva a cabo la gestibn comercial.

Tipo de estructura

Segun lo anteriormente explicado, el tipo de estructura de Ferreteria
Lalama es horizontal por ser un negocio de mediano tamafo de origen
familiar. Sin embargo, gracias a la estructura organizacional con la que
cuenta, dado a que se busca ingresar un producto nuevo en el mercado, la
fuerza de ventas debera informar directamente al director de esta seccion
sobre cémo marcha la demanda este tipo de insumos, con lo cual se
corroborara si las estrategias estan siendo adecuadamente aplicadas por los

vendedores.

Rol del Director de ventas y del vendedor

El director de ventas y el vendedor de Ferreteria Lalama deberan:

e Mantener e incrementar las ventas de productos de la empresa

e Ellogro de los objetivos y metas establecidas para el area de ventas

e Establecer, mantener y ampliar la base de clientes

e Atender las necesidades de los clientes existentes

e El aumento de las oportunidades de negocio a través de varias rutas
al mercado

e EIl establecimiento de objetivos de ventas para los representantes
individuales y su equipo en su conjunto

e La asignacion de areas de territorio a la fuerza de ventas

e El desarrollo de estrategias de ventas y el establecimiento de

objetivos
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e Supervision del rendimiento de del equipo de ventas y motivarlos para
alcanzar los objetivos

e Recopilacion y analisis de las cifras de ventas

e El analisis de requerimientos y sugerencias de los clientes y estudios
de mercado

e Presentacion de informes

e Mantenerse al dia con los productos y competidores

Sistemas y acciones de ventas

Las acciones de ventas que actualmente utiliza Ferreteria Lalama se
basan en un sistema de venta personal, particularmente llevado a cabo en el
mostrador, donde la fuerza de ventas se encarga de asesorar y guiar a los
clientes a la hora de buscar los insumos ferreteros requeridos. Por ello,
serdn importantes las actividades estratégicas realizadas en el
establecimiento, para dar a conocer e informar sobre el nuevo perno acerado
10.9.

3.5. Previsiones de cuotas de ventas

Las previsiones se desarrollan de acuerdo a los objetivos. El periodo de
tiempos se fija para el cumplimiento de las cuotas de ventas las mismas que

se establece en un afio de forma mensual.
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Tabla 26

Prevision de ventas

PREVISION DE VENTAS DIARIA Y ANUAL

CANTIDAD
PRODUCTOS DIARIA
AMERICANOS
‘14 x 2
‘1/4 x 3
‘1/4 x 4
‘1/4 x5
‘1/4 x 6
‘3/8 x 2
‘3/8x 3
‘3/8 x 4
‘3/8 x5
‘3/8 x 6
‘5/16 x 2
‘5/16 x 3
‘5/16 x 4
‘5/16 x 5
‘5/16 X 6

WWwoowohr~Muogaohrhs,bhooo

MILIMETRICOS
8 x 50

8 x 80

8 x 100
10 x 50
10 x 80
10 x 100
12 x 50
12 x 80
12 x 100
14 x 50
14 x 80
14 x 100
16 x 50 1
16 x 80

16 x 100

18 x 50

18 x 60

18 x 80

18 x 100

20 x 50

20 x 60

20 x 80

20 x 100

=
w

NOWUWWOUOoOoOoOOUONMOOOAOOIOOWWNWOOM

PRECIO
UNITARIO

$0,08
$0,10
$0,20
$0,25
$0,30
$0,35
$0,40
$0,50
$0,60
$0,60
$0,08
$0,12
$0,18
$0,22
$0,25

$0,10
$0,12
$0,20
$0,35
$0,40
$0,40
$0,40
$0,60
$0,60
$0,60
$0,60
$0,80
$0,62
$0,75
$0,98
$0,95
$1,10
$1,20
$1,50
$0,90
$1,10
$1,15
$1,80

VENTA
DIARIA $

90

$0,43
$0,48
$0,84
$0,90
$0,99
$1,37
$1,56
$2,10
$2,70
$2,34
$0,67
$1,01
$0,97
$0,53
$0,60

$1,20
$0,54
$0,48
$2,10
$1,08
$0,96
$3,00
$2,70
$2,88
$3,24
$2,16
$1,68
$5,58
$3,38
$5,00
$5,13
$5,28
$2,88
$4,05
$4,05
$3,30
$8,63
$2,70

CANTIDAD
ANUAL

2160
1920
1680
1440
1320
1560
1560
1680
1800
1560
3360
3360
2160

960

960

4800
1800

960
2400
1080

960
3000
1800
1920
2160
1440

840
3600
1800
2040
2160
1920

960
1080
1800
1200
3000

VENTA
ANUAL $

$ 155,52
$ 172,80
$ 302,40
$ 324,00
$ 356,40
$ 491,40
$ 561,60
$ 756,00
$ 972,00
$ 842,40
$ 241,92
$ 362,88
$ 349,92
$ 190,08
$ 216,00

$ 432,00
$ 194,40
$ 172,80
$ 756,00
$ 388,80
$ 345,60

$ 1.080,00
$ 972,00

$ 1.036,80

$ 1.166,40
$ 777,60
$ 604,80

$ 2.008,80

$ 1.215,00

$ 1.799,28

$ 1.846,80

$ 1.900,80

$ 1.036,80

$ 1.458,00

$ 1.458,00

$ 1.188,00

$ 3.105,00
$ 972,00



3.5.1. Potencial de mercado, de ventas y clases de

previsiones

En lo que respecta al potencial del mercado para identificar el limite de
comercializacion de Ferreteria Lalama, al introducir los nuevos pernos
acerados grado 10.9, en diferentes medidas, en un tiempo determinado
durante el afio 2017, sera fundamental considerar aspectos tales como el
sector donde se desenvuelve la ferreteria, es decir, cuanto se puede obtener
del sector donde esta ubicada Ferreteria Lalama y las demas ferreterias
competidores. Posteriormente se procedera a determinar cual es el potencial
de ventas que la ferreteria tiene frente a la competencia, lo cual debera
expresarse en unidades o porcentajes. En este caso se pueden determinar
las ventas por periodos especificos, es decir el potencial debera

transformase en ventas reales para poderlo estimar.

Tabla 27

Potencial de mercado de ventas y clases de previsiones

MERCADO

DETALLE FERRETERO MERCADO PERNOS PERNOS 10,9
COMPETENCIA $ % $ % $ %
Impromafesa $1.425.034 9,1% $4.000.000 29,0% $0  0,0%
Ferreteria Leon $1.895.743 12,1% $3.000.000 21,7% $0  0,0%
Ferreteria Lalama $400.000 2,5% $280.000 2,0% $40.000 100,0%
Resto $12.000.000 76,3% $6.530.000 47,3% $0  0,0%
TOTAL $15.720.777 100,0% $13.810.000 100,0% $40.000 100,0%

3.5.2.Procedimiento para las previsiones

El procedimiento para las previsiones de ventas radica principalmente en
tomar en consideracion ciertos factores externos del entorno (competidores)
e internos de la ferreteria (resultados historicos de ventas), esto es
fundamental para que de parte de la Gerencia se definan qué objetivos de
ventas se quieren cumplir. Las previsiones de ventas pueden darse
considerando para el caso de Ferreteria Lalama con la introduccion del

perno acerado 10.9 considerando otro tipo de pernos de caracteristicas
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similares como funcionalidad, el precio y otros factores, lo que facilitara el

proceso para la gerencia de la ferreteria.

Los procedimientos para las previsiones se desarrollan de acuerdo al
potencial de mercado y al potencial de las ventas que se ha realizado en

torno a la demanda y a la cantidad de grupo objetivo que se encuentre.

3.5.3.Métodos de prevision de venta

El método de prevision que se utilizd es ingenua, ya que a través de este
calculo se puede generar una orientacion de crecimiento de forma dinamica
y manteniendo un porcentaje de crecimiento estable. Se presenta este tipo

de método ya que no se encuentra existente un histérico de venta.

Se menciona también que se realiz6 la utilizacion del otro método, se trata
de la intencién de compra. Este se encuentra dentro de la investigacion de
mercado. Estd basado a las encuestas, tomando en consideracion la
poblacién que se identifica como los posibles compradores del producto a

ofrecer.

3.5.4.Cuotas de ventas

De acuerdo a los calculos que se realizaron mediante los métodos de
prevision se procede a brindar como resultado las cuotas de ventas de forma

mensual y anual en la siguiente tabla:
Tabla 28

Cuota de ventas anual

Venta Pernos Acerados Afo 1 Afio 2 Afo 3 Aio 4 Afo 5
Incremento de precios $ (%) 10% 10% 10% 10%
Incremento de cantidad (%) 5% 10% 10% 10%
Unidades vendidas 84.273 88.486 97.335  107.068  117.775
Ingresos por venta $ 40.000 $46.200 $50.820 $55.902  $61.492
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3.6. Organizacién del territorio y de las rutas

Es importante destacar que los empleados de Ferreteria Lalama basan
sus actividades comerciales internamente, es decir que atienden
directamente a los clientes a través del mostrador sin tener la necesidad de
salir del establecimiento para ofrecer los insumos ferreteros, debido a que
son los clientes quienes se acercan a buscar y solicitar cada uno de los

productos que requieren.

La ferreteria cuenta con una bodega propia que funciona en el mismo
establecimiento, lo cual facilita que los empleados desarrollen la gestion de
venta de manera Optima y rapida. Esto sera de suma importancia al
abastecerse de los pernos acerados 10.9 que, en conjunto con las
estrategias a disefiarse a futuro, le permitird a la ferreteria comercializar y
estar constantemente abastecido de este tipo de insumo que se introducira

en el mercado.

3.7. Realizacion de las Estrategias de venta

Las estrategias de ventas que se aplicaran en Ferreteria Lalama lograran
impulsar de manera efectiva la comercializacion de los pernos acerados 10.9
en el sector industrial y automotriz de la ciudad de Guayaquil. Este no solo
consiste en desarrollar estrategias promocionales como tal, sino que ademas
la fuerza de venta es un punto clave para alcanzar las metas planteadas a
corto, mediano y plazo. Por ello, es importante que la ferreteria cuente con
personas capacitadas en lo que respecta a la venta y asesoria de insumos
ferreteros, considerando que estos seran comercializados a empresas que a

su vez requerirdn asesoramiento e informacion del producto adquirido.
Especificamente las estrategias de ventas a considerarse seran:

e Estrategias de ventas para los clientes que se acerquen a la
ferreteria: Los clientes que lleguen a la ferreteria a comprar una
cantidad grande de los pernos acerados, se les otorgara un plazo de

crédito para que puedan ser pagados:
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- Por la compra de 1000 unidades de perno un plazo de pago de
hasta 15 dias.

- Por la compra de un 1500 unidades de perno un plazo de pago de
30 dias.

3.7.1.Reclutamiento de vendedores: localizacidon, seleccion e

incorporacion

En cuanto al reclutamiento de los vendedores para Ferreteria Lalama,
conlleva una gestion ardua, debido a que se requiere disponer de personas
con altos conocimientos en insumos ferreteros, esto le garantiza a este tipo
de comercio alcanzar las ventas que se proponen en determinado momento.
Por ello, a continuacion se procede a especificar como se lleva a cabo el
proceso de reclutamiento de los vendedores para que ocupen los cargos

solicitados en Ferreteria Lalama:
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rerreferia

) e L2I2Ma
\ P rl m e ra .‘:‘.-" El centro del Perno
fase ;,-"""'-Se ubican afiches solicitando personal dentro y fuera de la
ferreteria requiriendo la hoja de vida:
e a hoja de vida debera disponer de informacidon como:
Nombres completos, correo electrénico, teléfono, datos
\ / escolares, referencias laborales.
\  Segunda
fase I‘:‘.,L" P
‘.,.-‘"':-Recibida la hoja de vida, el gerente de la ferreteria se pondra
;,,-*"en contacto con la(s) personais) que han aplicado al puesto de
/vendedor, en este punto se tomara mucho en consideracion la
experiencia gue la persona tenga en cuanto a gestion de
ventas y experiencia en insumos ferreteros.
Tercera '
fase NS S

eUna vez que los postulantes lleguen a la ferreteria se los pon-

I,,-‘""dré a prueba reconociendo diversos tipos de insumos ferreteros
‘ /en el caso de ser personas que tengan algo de experiencia, sin
. embargo posteriormente sera capacitado para que se familiarice con
‘la ubicacion de los insumos dentro de la ferreteria.

'eEn caso de ser una persona sin ninguna experiencia, entrard a un
' proceso de capacitacion durante una semana, posteriormente

:dependiendo del desempeiio del postulante se procedera a contra-
‘tarlo.

Figura 31 Reclutamiento de los vendedores

Durante el reclutamiento del personal, se buscan colaboradores que no se
limiten a entregar los productos que requieren los clientes, sino que ademas
sirvan de apoyo para referir otros tipos de insumos ferreteros durante el
proceso de compra de los clientes. Se busca en los vendedores que

cumplan actividades tales como:
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) Retener alos clientes actuales

) Captar nuevos clientes,

) Lograr determinados volumenes de venta

) Mantener o mejorar la participacion en el mercado

) Generar una determinada utilidad o beneficio

Ferreferia

= —

Lalama
mm El centro del Perno

Figura 32 Funciones de los vendedores

Es importante dentro de este punto, que los colaboradores sean
constantemente capacitados y generar la retroalimentaciéon sobre los
insumos ferreteros que llegan al establecimiento, especialmente con el perno
acerado 10.9 que se introducird al mercado, por lo cual resulta fundamental

gue los vendedores sean los portavoces y referentes del producto.

Es importante que los vendedores sepan comunicar adecuadamente a
cada tipo de cliente los productos con los que se disponen, asesorarlos en
cuanto a los insumos que requieren para actividades determinadas y generar
también la retroalimentacién, especialmente con aquellos clientes del sector
industrial y automotriz quienes por su actividad comercial, constantemente

buscan materiales de un tipo y forma especifica.
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Tabla 29

Formato del perfil de cargo

FORMATO DE PERFIL DE CARGO

FECHA: 28 de junio del 2016 SEDE: Oficinas Matriz

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Jefe de Mercadeo CODIGO: RL000016

Reporta a: Gerente General ASIGNACION SALARIAL: $ 366

Tipo de contrato: Fijo

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Los vendedores de la Ferrteria Lalama deben realizar la gestién de venta de todos y cada uno
de los insumos ferreteros, asi como deben ser capaces de referencias e incidir a que los
clientes adquieren mas productos de los que inicialmente solicitarian los clientes, asi como
den a conocer los insumos nuevos como en el caso del perno acerado 10,9 para empresas
del sector industrial y automotriz, esto permitira que la ferreteria mantenga a diario el
presupuesto de venta establecido, lo que consecuentemente le permitira cumplir con los
objetivos de ventas mensuales y anauales.

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA
Ing. En Marketing y Ventas

3.2 EXPERIENCIA
Minimo 2 afios como vendedor
Preferible tener experiencia en insumos ferreteros de todas las categorias.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

COMPETENCIAS

FUNCIONES Generales  Técnicas Tipo de F. Periocidad
Gestion de ventas X e d
Referir otros insumos y dar a conocer X e d
productos nuewos en la ferreteria
Realizar reportes sobre dewluciones de X c 0
productos y requerimientos de los clientes
Relizar reportes sobre productos. faltantes, X R o
productos de mayor y menor salida
Convenciones TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) Andlisis (a) Direccién (d) Control (c)

PERIODICIDAD Ocasional (0) Diaria (d) Mensual (m) Trimestral (t)

Blaborado por: Roberto Lalama Revisado por:

Aprobado por: lvonne Hilaca
Ferreferia
S Lalama

El centro del Perno
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Como se logra observar en la ficha presentada anteriormente sobre el perfil
del cargo, se detallan claramente las actividades que los colaboradores
deberan efectuar. Esto permite familiarizarlos sobre las tareas de las cuales
seran responsables, se evitara que realicen tareas ineficientes o que no les
correspondan. Asi como se detallan los requisitos minimos para los
colaboradores, se define el sueldo que recibirdn por el trabajo a efectuarse,
esto principalmente se ubica para el personal que vaya a ser contratado a
futuro, dado que los colaboradores actuales ya conocen sus obligaciones

dentro de la ferreteria.

3.8. Remuneracion de los vendedores

La remuneracién de los vendedores es un punto que toma mucho en
consideracion la gerente de la ferreteria, debido a que conoce que el
cumplimiento con los derechos de los colaboradores le representara al
negocio mejor productividad de su parte. Por lo tanto se procura realizar los
pagos fijos, asi como se cumplen con todas las obligaciones legales como el
pago del seguro social y demas incentivos, a fin de preservar el compromiso
y desempenio de los trabajadores con la ferreteria.

Ventas efectuadas
Total de ventas diarias

Productividad =

3.8.1.Sistema mixto de laremuneracion

El sistema de remuneracién que se maneja en Ferreteria Lalama consiste
especificamente en un sistema mixto, es decir, que ademas de pagarse el
sueldo basico fijo, también se otorgan incentivos economicos a los
vendedores, segun las ventas asignadas y posteriormente superadas. Esto
garantiza que los vendedores perciban constantemente un reconocimiento al

esfuerzo realizado y los motiva a seguir con una eficiente gestion comercial.
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El sueldo que reciben los empleados de Ferreteria Lalama es de $ 600.
Sin embargo se reconocera una comision del 2% sobre el volumen de

ventas que se realice mensualmente.

3.9. Control de ventas y de vendedores

El control de los vendedores del local se realizar por medio de reportes de
ventas. En este caso, para controlar cuantos pernos acerados vende cada
vendedor en la ferreteria, al final de cada dia se revisara la cantidad
facturada por cada uno y se realiza el comparativo con el presupuesto de
ventas del perno asignado, esto permitird evaluar diariamente el
cumplimiento de la cuota asignada tanto de cada vendedor como del local en

general.

A su vez se aplicard un control para los clientes de clase A (pequefas,
medianas y grandes empresas), donde el asistente de ventas realizara el

proceso que se grafica a continuacion:

3.9.1.Control del volumen de venta

Recepta pedidos y

Se genera reporte de los procesa.

; Se envia
clientes A:

informacion a
Frecuencia de compra. clientes:

Cotizacion,
facturacion,

despacho.
Montos de compra. Formas de pago,

promociones,
stock, incentivos

Al final de la
jornada se genera el
reporte del total de
la gestion

Contactos en la
empresa.

Figura 33 Proceso de control vendedores
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El control del volumen de las ventas en Ferreteria Lalama se desarrolla a
fin de evidenciar como marcha la gestion que desempefian los vendedores
en los dos horarios establecidos. Se presenta a continuacion el cuadro de
control de las cuotas de ventas que se han evidenciado, donde se han
tomado como referencia variables como los horarios en los que se
encuentran los vendedores, la cuota que deben cumplir, los resultados y la

diferencia de estos resultados.
Tabla 30

Cuadro de control de cuotas

Ferreteria
@_adla!ama
El céntro del Perme
 CwodokCowoldeowks
Vendedr Horaria Cuom % %08 oot Diwncia  Direncis®
participazion

W1 0800ams0200pm  1T% 0§ BBET Mm% 0§ 5IWI S15m3 EY%
W2 0800ams0200pm 1% 3 B8ET 3% 3 580000 § SGGET %
W3 0800ams0Z00pm 1% 5 BBET 8% 3 540067 S120000 1%
We  0z00pms0T00pm 1% 5 BBET X% 5 GOMET S180000 8%
Wi 0ZODome0TMom 1T 5 G8ET Tk 5 G5WAT S11mE 0%
e 0200pms0T00pm  1R% 5 GEET 3% 5 TIW33 S12MET 4%

W% 5 400

3.9.2.Control de otras dimensiones de la venta

Para el control de la post venta se realizara una encuesta de satisfaccion
de servicio, a los clientes atendidos, de esta forma, se mantiene un contacto
permanente y se puede detectar cualquier inconformidad que se tenga en el
servicio y entrega de la mercaderia. Asi mismo, se pueden determinar
estrategias a futuro, aprovechando los resultados de las encuestas. A

continuacion se adjunta el formato de la encuesta:
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ENCUESTA DE SATISFACCION DE SERVICIO

Cadigo del cliente: :I

a) Recibio el producto dentro del pazo establecido: Si | | NO| |

b) El Producto Presenté Alguna Novedad si | | nol |
(cantidad, presentacion)
En caso de ser si la respuesta, indicar cual es la novedad:

¢) Como califica la atencién brindada por el personal

Muy buena
Buena
Regular
Mala

Figura 34 Encuesta de servicio

3.9.3.Evaluacion de los vendedores

La evaluacion de los vendedores en Ferreteria Lalama se lleva a cabo
tomando en consideracion aspectos o criterios claves determinados, esto es
importante considerar, dado que Ferreteria Lalama podra identificar en qué
areas se debe trabajar con los vendedores, a fin de optimizar la gestion de
ventas. Para introducir el nuevo perno acerado 10.9 sera necesario que la
gerencia de la ferreteria controle el desarrollo de las actividades de ventas
efectuadas por los vendedores.

Los criterios a considerarse para evaluar a los vendedores se realizan

mensualmente, y son:

e Control y reportes de ventas diarias (venta dia vs. presupuesto dia),
cumplimiento al Ppto mensual (vtas vs. Ppto del mes).

e Referenciar otros productos y promociones

e Informar sobre los nuevos insumos ferreteros

¢ Reduccion del porcentaje de reclamos

e Reduccién de devoluciones de insumos ferreteros
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Es importante acotar, que los vendedores también seran evaluados segun

la predisposicién y conducta que demuestren hacia el cliente.

3.9.4.Cuadro de mando del Director de ventas

Tabla 31

Plan de contingencia

Ferreferisa
°®mm”_“ Lalama

El centro del Perno

PLAN DE CONTINGENCIA
TIPO DE DESVIACION CAUSA DE DESVIACION MEDIDAS

PC1 Problemas de Liquidez Reduccién de las ventas Adquirir un crédito

Baja fidelizacion clientes del sector industrial y Desarrollar camparia de marketing de
automotriz descuentos para fidelizacion
PC2 Menor ventas que
prevision
Reforzar campafias de captacion de
Baja captacién de nuevos clientes clientes industriales y otros para dar a
conocer el perno acerado 10.9

Programas de capacitacion sobre
PC3 Baja calificacion en las S técnicas de ventas y otorgar
. L Desmotivacion de los vendedores . . . L
encuestas de satisfaccion incentivaos por el incumplimiento de
las ventas

Un punto importante a considerar es el seguimiento de las acciones de
ventas que llevan a cabo los vendedores en Ferreteria Lalama. Para esto la
gerente de la ferreteria debera establecer métricas especificas para controlar
gue los colaboradores se estan esforzando para alcanzar los objetivos que le
otorga a la ferreteria el incremento de la rentabilidad. En este apartado, sera
fundamental emplear una herramienta en la cual se establezcan las métricas

para identificar y entender los resultados de la gestidon de ventas obtenidos.

3.10. Marketing MIX

En Ferreteria Lalama, con la finalidad de que los pernos acerados de
grado 10.9 tengan el reconocimiento y la aceptacion esperado en el

mercado, especificamente entre el sector industrial y automotriz, se requerira
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el disefio y aplicacion de estrategias enfocadas a potencializar este tipo de
perno entre dichos sectores, para lo cual a continuacion se procede a

detallar como se desarrollaran las estrategias del marketing mix:

3.10.1. Producto

Como ya se ha mencionado anteriormente el producto a ofertarse en
Ferreteria Lalama es el perno acerado grado 10.9 de bajo carbono
martensitico. Especificamente seran 800 unidades a introducirse al mercado
guayaquilefio de 100 medidas diferentes. Entre las caracteristicas de estos

pernos destacan:

e Son pernos templados y revenidos (tratamiento para modificar la
dureza y resistencia del perno).

e La carga que soporta es de 830 kpsi, la presion al utilizarse en
maquinarias pesadas de trabajos diversos.

e El esfuerzo de ruptura de este perno es de 1040 kpsi, lo cual lo
posiciona como uno de los pocos pernos con esta resistencia.

e EIl origen del perno es chino y actualmente es importado por la
empresa PROMESA S.A.

A continuacion se procede a detallar el catdlogo de los 100 tipos de

pernos acerados 10.9 que se ofertaran en Ferreteria Lalama:
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Tabla 32

Pernos acerados grado 10.9

Pernos acerados

Imagen

Caracteristicas

M2
1

2

o |
i

1
ai
N

ﬁ—

/

o=

Tipo de Rosca: RC,RF
Diametro: M4 - M30
Longitud: 9mm -200mm
Clase: 8.8

Tipo de Rosca: RC
Diametro: M4 - M30
Longitud: L0mm -225mm
Clase: 8,8

Tipo de Rosca: Zp g
Diametro: M - M30
Longitud: 10mm -300mm
Clase: 8,8

Tipo de Rosca: RC,RF
Diametro: M4 - M30
Longitud: 9mm -250mm
Clase: 8.8

Tipo de Rosca: RC,RF
Diametro: M4 - M30
Longitud: 10mm -300mm
Clase: 5.8, 8.8, 10.9

Tipo: BULOM HEXAG.C/REBORDE
Diametro: M4 - M30
Longitud: 12mm -100mm
Clase: 5.8, 8.8, 10.9

Tipo: BULON HELAGOMNAL
Diametro: M4 - M30
Longitud: 12mm -250mm
Clase:AMSI B 18.2.1
Tipo: BULOMES AGRICOLAS
Didgmetro: M4 - M30
Longitud: 10mnn -100mimm
Clase:AMSIB 18.2.1

Es un tipo de perno creado para maquinarias pesadas que trabajan en
condiciones extremas como la carga de toneladas de rocas, friccion
constante con superficies diversas lo cual requiere de repuestos que

soporten a diario este tipo de actividades, especialmente dadas en

construcciones, agricultura, etc.

Otro punto importante de acotar, es que dicho perno cuenta con la norma
EN-ISO 898 que garantiza el uso de este tipo de pernos en maquinarias

pesadas para el desarrollo de actividades diversas que se requieran tanto en
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la agricultura, construccion, carga y otras actividades industriales y
automotrices. La ficha técnica de la Norma EN-ISO 898 se la adjunta en el

anexo nimero dos.

3.10.2. Precio

El precio del perno acerado 10.9 en el mercado ecuatoriano sera de $
0,25 ctvs en este caso el precio establecido se considero debido a que es un
perno importado desde China. Dadas las situaciones actuales por las que
atraviesa el pais a Ferreteria Lalama, por ello se establece dicho precio para
comercializarlo tanto al sector industrial, vehicular, y demés empresas que
requieran este tipo de perno a distribuirse exclusivamente por Ferreteria

Lalama, en la ciudad de Guayaquil.

X g S ; =
\
/ Pernos
i acerados 10.9 i

\ $0,25 !

. i !

Mugy et

Ferreferia
S Lalama

Qb El centro del Perno

Figura 35 Precio de los pernos acerados
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3.10.3. Plaza

La plaza o el mercado en el que se distribuira el perno acerado 10.9 sera
la ciudad de Guayaquil. Esto se justifica debido a que Ferreteria Lalama
desarrolla sus actividades comerciales en esta urbe, donde abastece a una
amplia cartera de clientes tanto industriales, agricola, ademas la ferreteria
abastece a otros importantes clientes como lo son las pequefias ferreterias

de diversos sectores de la ciudad de Guayaquil.

La distribucion del perno acerado 10.9 se dara directamente a través de
Ferreteria Lalama, es decir serd una venta directa dado a que los clientes
deberan acercarse hasta el establecimiento para adquirir dicho insumo
ferretero, esto le permitira a la ferreteria no incurrir a gastos de distribucién o

entrega a los vendedores.

e Delimitacion geografica: Provincia del Guayas - ciudad de
Guayaquil Parroquia Ayacucho, calles Garcia Moreno y 10 de Agosto.

Guayaquil

GehENg Oy

0= = Isla Sa

Figura 36 Mapa de la ciudad de Guayaquil
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Como se detall6 anteriormente, Ferreteria Lalama se

Distribucion:

o ~d

adjunta a continuacion el mapa de la ubicacion.
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3.10.4. Publicidad y Promocidn
En lo que respecta a la publicidad y promocién dado a que son varios

tipos de pernos acerados de grado 10.9, sera importante que se logre
desarrollar todo un plan publicitario con el cual se logre dar a conocer este
insumo de gran importancia para el sector industrial y automotriz, por ello a

de hacer mas descriptiva la ubicacién geografica del establecimiento se
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continuacion se procede a especificar en qué consistira el plan publicitario y
promocional a implementarse de parte de Ferreteria Lalama para la
introduccién de los pernos acerados de 10.9 en diversas dimensiones.

10
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Plan publicitario: ElI plan publicitario consiste especificamente en
determinar a través de qué medios se logrard dar a conocer los nuevos
pernos acerados grado 10.9 en las diferentes medidas, tomando en
consideracion que un total de 100 formas diferentes, sera importante que se
logre informar sobre las caracteristicas de cada uno de estos tipos de pernos
acerados.

Entre los medios que representan en la actualidad una ventana
fundamental para pautar y dar a conocer productos o0 servicios, se
encuentran las redes sociales, dado a que muchas personas como
empresas en la actualidad compran y venden productos por estos medios
sociales. Entre las redes sociales que mas destacan estan, Facebook y
Twitter.

Grupo objetivo: El grupo objetivo hacia el cual se direccionaran el plan
publicitario para fortalecer la presencia de Ferreteria Lalama en el mercado y
consecuentemente dar a conocer los nuevos pernos acerados de grado

10.9, seran:

- Empresas del sector industrial y automotriz.

Estrategia Creativa: Como estrategia creativa para fortalecer todo el
proceso del plan publicitario y promocional de Ferreteria Lalama y
consecuentemente informar sobre los nuevos pernos acerados que se
comercializaran exclusivamente en esta casa ferretera, sera importante
considerar el desarrollo de actividades de merchandising, activaciones
alrededor de la ferreteria, dado a que son actividades que permitiran captar
la atencién de los clientes y transeuntes lo que a su vez generara referencias

de la ferreteria el tiempo en que lleven a cabo.

Tomando en consideracion el tipo de negocio, se tomaran en cuenta las
redes sociales de Facebook y Twitter para Ferreteria Lalama, y asi dar a
conocer los pernos acerados de grado 10.9, y todas sus presentaciones.
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Figura 38 Facebook de Ferreteria Lalama

Adicionalmente sera necesario que se el uso de volantes debido a que
estos se entregaran al momento de realizar actividades alrededor de la
ferreteria por el lanzamiento de los pernos acerados 10.9 el proximo afio. A
continuacion se muestra un ejemplo del disefio del volante, donde se
destacara el perno acerado de grado 10.9, este tipo de medios publicitarios
permite informar visualmente el tipo de productos y marcas con las que se

cuenta en stock.
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Estamos ubicados en:
Guayaquil calles Ayacucho, calles Garcia Moreno y 10 de Agosto

Teléfono: 042360418
Correo: ferreteria.lalama@hotmail.com

Figura 39 Volantes

Otro medio importante a considerar en el desarrollo de las actividades
promocionales para Ferreteria Lalama para el préximo afio como motivo de
introduccién del nuevo perno acerado grado 10.9, sera el banner publicitario.
Este se ubicara en la parte exterior de la ferreteria con el fin de comunicar a
la clientela del nuevo producto. A continuacibn se muestra como se
presentara el banner publicitario para Ferreteria Lalama en el proceso

promocional del perno acerado.

110



e ——

Ferretar:-
. rreteriy

Omw Laloma

Elcentro del Perno
| Todo en insumos ferreteros

| Somos proveedores

| EXCUSIVOS

| del perno
acerado 10.9

s

b

Figura 40 Banner publicitario

Articulos promocionales

Los articulos promocionales representan una importante herramienta de
persuasion entre los clientes, por ello, la Gerente de Ferreteria Lalama,
entregara varios tipos de obsequios publicitarios durante el primer mes del
afo 2017, a fin de fortalecer la presencia del nombre de ferreteria en la

mente de los actuales clientes, asi como de los clientes del sector industrial.

Figura 41 Boligrafo
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Ademas, a fin de obtener resultados mucho més eficientes, se renovara la
tarjeta de presentacion de los representantes de Ferreteria Lalama, dado a
gue este representa también un recurso imprescindible para dar a conocer el
stock de productos con los que se cuenta, es importante recalcar que esta
tarjeta se entregara exclusivamente a clientes del sector (otras ferreterias
que se abastezcan de Ferreteria Lalama), asi como se entregard la tarjeta a

los compradores que acudan a la ferreteria.

ROBERTO LALAMA M.

Departamento de ventas

Ferreferia

C—

Nuestros proveedores = veuess GOFOBET. P esmescs

) e & voltooh aETuUL

Guayaqull - Ecuador
Calles Garcla Moreno y 10 de Agosto

Figura 43 Tarjeta de presentacion
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
4.1. Hipotesis de partida

Ferreteria Lalama es una empresa ya establecida en el mercado, que
cuenta con una infraestructura fisica para llevar a cabo la comercializacion
de su nueva linea de pernos. Ademas, podria solventar el 30% de la

inversion necesaria para la adquisicion del inventario inicial de pernos.

4.1.1.Capital inicial

Al ser una empresa ya constituida no necesita realizar una inversion
elevada, puesto que Unicamente sera necesario adecuar un puesto de
trabajo para el nuevo ejecutivo de ventas, que comercializara la linea de
pernos. Si es importante contar con un monto de capital de trabajo, para

realizar la compra de inventario para los primeros seis meses de operacion.
Tabla 33

Inversiones del proyecto

ACTIVOS FIJOS CANTIDAD VALOR TOTAL
Equipo de computacion 1 $ 800 $ 800
Escritorio + silla giratoria 1 $ 360 $ 360
$0
$1.160,00
Tabla 34
Capital de trabajo
Calculo de capital de
trabajo afo 0 afno 1 afo 2 afo 3 ano 4 afio 5

Gastos desembolsables afio
Gasto Mes (/12)

Capital Neto (gasto mes x
meses a financiar)

Incremento Cap. De Trab. (5.592) (929) (610) (668) (730)

(33.553)  (39.130) (42.793)  (46.799)  (51.181)
(2.796)  (3.261)  (3.566)  (3.900)  (4.265)
(5592)  (6.522)  (7.132)  (7.800)  (8.530)
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Tabla 35

Total de inversiones

Activos Fijos $1.160
Capital de trabajo $5.592
TOTAL DE INVERSIONES $6.752

4.1.2.Politica de financiamiento

Para financiar la inversion inicial se solicitara un préstamo a una entidad
bancaria por el 70% de la necesidad de capital. El monto restante sera
aportado por Ferreteria Lalama.

Tabla 36

Financiamiento

Financiamiento $4.726,56 70%
Capital propio $2.025,67 30%
FINANCIAMIENTO $4.727
TASA INTERES 13%
TASA EFECTIVA MENSUAL 1,1%
NUMERO DE PAGOS 24

En total se generardn $666,46 en intereses durante los dos afios de

duracion del préstamo.
Tabla 37

Resumen tabla de amortizacion

ANOS 1 2 Total
Valor i_nt_ereses 485,81 180,66 $ 666,46
Pago dividendos 2.696,51 2.696,51 | $5.393,03
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4.1.3.Costo de capital

La inversion deberd tener un rendimiento minimo de 19,2% segun lo

mostrado en la siguiente tabla:
Tabla 38

Tasa de descuento

COK = RF + Beta * (premio del mercado) + riesgo pais

Rf (tasa libre de riesgo) = 4,00% Paper del Dr. Fernandez - IESE
Premio del mercado = 5,50% Paper del Dr. Fernandez - IESE
Beta = 1,16 Dr. Damodaran

Riesgo Pais= 8,77%

Tasa de descuento 19,2% al 31 de julio del 2016

4.1.4.Impuestos

La tasa de impuesto a la renta vigente en Ecuador, a la fecha de

elaboracion del presente estudio es de 22%.

4.2. Presupuesto de ingresos

La nueva linea de pernos acerados 10.9 se divide en dos grupos:
americanos y milimétricos. Segun la tendencia de ventas historica en otros
tipos de pernos en Ferreteria Lalama, se ha podido establecer la cantidad de
unidades que se vendera en cada una de las medidas. Asi se proyecta que
el precio promedio de los pernos americanos es de $0,23.
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Tabla 39

Venta mensual estimada de pernos americanos

PERNOS AMERICANOS ~ CANTIDAD [iEct>  pEscto FRECIOS VERTA
14X 2 200 $0,08  10%  $0,07  $14,40
14X 3 180 $0,10  10%  $0,09  $16,20
14X 4 150 $0,20  10%  $0,18  $27,00
14X 5 140 $0,25  10%  $0,23  $31,50
14X 6 130 $0,30  10%  $0,27  $35,10
38X 2 150 $0,35  10%  $0,32  $47,25
38X 3 150 $0,40  10%  $0,36  $54,00
3/8 X 4 160 $050  10%  $045  $72,00
38X 5 170 $0,60  10%  $0,54  $91,80
318 X 6 150 $0,60  10%  $0,54  $81,00
5/16 X 3 300 $0,12  10%  $0,11  $32,40
5/16 X 4 200 $0,18  10%  $0,16  $32,40
5/16 X 5 100 $0,22  10%  $0,20  $19,80
5/16 X 6 100 $0,25  10%  $0,23  $22,50
TOTAL AMERICANOS 2,580 $508,95
PROMEDIO AMERICANOS $0,23

Con respecto a la linea de pernos milimétricos el precio promedio de

venta es $0,60. Por lo tanto, el precio promedio en ambas categorias es

$0,47.
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Tabla 40

Venta mensual estimada de pernos milimétricos

MILIMETRICOS

8 x50 500 $0,10 10% $0,09 $45,00
8 x 80 200 $0,12 10% $0,11 $21,60
8 x 100 100 $0,20 10% $0,18 $18,00
10 x 50 400 $0,35 10% $0,32 $126,00
10x 80 100 $0,40 10% $0,36 $36,00
10 x 100 100 $0,40 10% $0,36 $36,00
12 x 50 300 $0,40 10% $0,36 $108,00
12 x 80 200 $0,60 10% $0,54 $108,00
12 x 100 200 $0,60 10% $0,54 $108,00
14 x 50 200 $0,60 10% $0,54 $108,00
14 x 80 150 $0,60 10% $0,54 $81,00
14 x 100 100 $0,80 10% $0,72 $72,00
16 x 50 400 $0,62 10% $0,56 $223,20
16 x 80 200 $0,75 10% $0,68 $135,00
16 x 100 200 $0,98 10% $0,88 $176,40
18 X 50 200 $0,95 10% $0,86 $171,00
18 X 60 200 $1,10 10% $0,99 $198,00
18 X 80 100 $1,20 10% $1,08 $108,00
18 X 100 100 $1,50 10% $1,35 $135,00
20 X 50 300 $0,90 10% $0,81 $243,00
20 X 60 200 $1,10 10% $0,99 $198,00
20 X 80 300 $1,15 10% $1,04 $310,50
20 X 100 100 $1,80 10% $1,62 $162,00

En el primer afio, la linea de pernos acerados 10.9 tendra un volumen de
ventas de $40,000, a partir del segundo afio se espera un crecimiento del

5% anual.
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Tabla 41

Venta de pernos acerados mensual

Venta Pernos Acerados Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mesil Mes12 Afol
Participacion (%) 0% 7,0 70% 70% 80% 80% 80% 80% 80% 100% 11,0% 11,0% 100,0%
Unidades vendidas 5899 5899 5899 5899 6742 6742 6742 6742 6742 8427 9270 9270 84.273
Ingresos por venta $2.800 $2.800 $2.800 $2.800 $3.200 $3.200 $3.200 $3.200 $3.200 $4.000 $4.400 $4.400 $40.000

Tabla 42

Venta de pernos acerados anual

Venta Pernos Acerados Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo0 5
Incremento de precios $ (%) 10% 10% 10% 10%
Incremento de cantidad (%) 5% 10% 10% 10%
Unidades vendidas 84.273 88.486 97.335 107.068 117.775
Ingresos por venta $ 40.000 $46.200 $50.820 $55.902 $61.492

4.3. Presupuestos de costos

Los costos directos representan el 52% del total de ventas, teniendo en el
primer afio un total de $20.881.

Tabla 43

Costos pernos acerados

Incremento anual (%) 0,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Costo Pernos Acerados Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Incremento de costos $ (%) 9% 9% 9% 9%
Incremento de cantidad (%) 10% 10% 10% 10%
Unidades 84.273 92.700 101.043  110.137  120.049
Costo anual $20.881 $25.036 $27.290 $29.746 $32.423

A continuacion se detallan los costos de los pernos que se han

proyectado comercializar durante el primer afio de introduccién:
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Tabla 44

Costo mensual de pernos americanos

PERNOS CANT PRECIO  VENTA COSTO COSTO MARGEN MARGEN
AMERICANOS DESCTO MENSUAL UNITARIO MENSUAL BRUTO$ BRUTO %
1/4X2 200 $0,07 $14,40 $0,04 $8,00 $0,03 0,22%
1/4X3 180 $0,09 $16,20 $0,05 $9,00 $0,04 0,25%
1/4X 4 150 $0,18 $27,00 $0,10 $15,00 $0,08 0,30%
1/4 X5 140 $0,23 $31,50 $0,10 $14,00 $0,13 0,40%
1/4X6 130 $0,27 $35,10 $0,12 $15,60 $0,15 0,43%
3/8X2 150 $0,32 $47,25 $0,14 $21,00 $0,18 0,37%
3/8X3 150 $0,36 $54,00 $0,18 $27,00 $0,18 0,33%
3/8X4 160 $0,45 $72,00 $0,24 $38,40 $0,21 0,29%
3/8 X5 170 $0,54 $91,80 $0,35 $59,50 $0,19 0,21%
3/8 X6 150 $0,54 $81,00 $0,35 $52,50 $0,19 0,23%
5/16 X 2 300 $0,07 $21,60 $0,04 $12,00 $0,03 0,15%
5/16 X 3 300 $0,11 $32,40 $0,05 $15,00 $0,06 0,18%
5/16 X 4 200 $0,16 $32,40 $0,08 $16,00 $0,08 0,25%
5/16 X 5 100 $0,20 $19,80 $0,10 $10,00 $0,10 0,49%
5/16 X 6 $0,23 $22,50 $0,15 $15,00 $0,08 0,33%
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Tabla 45

Costo mensual de pernos milimétricos

MILIMETRICOS

850 500 $0,09 $45,00 $0,04 $20,00 $0,06  0,11%
8x 80 200 $0,11 $21,60 $0,06 $1200  $0,05  0,22%
8x 100 100 $0,18 $18,00 $0,05 $500 %013  0,72%
10 x 50 400 $0,32  $126,00 $0,02 $6,00  $030  0,24%
10x 80 100 $0,36 $36,00 $0,18 $1800  $0,18  0,50%
10x 100 100 $0,36 $36,00 $0,18 $1800  $0,18  0,50%
12x 50 300 $0,36  $108,00 $0,18 $5400  $018  0,17%
12x 80 200 $054  $108,00 $0,28 $56,00  $026  0,24%
12x 100 200 $0,54  $108,00 $0,28 $56,00  $026  0,24%
14x 50 200 $0,54  $108,00 $0,28 $56,00  $0,26  0,24%
14x 80 150 $0,54 $81,00 $0,28 $4200  $026  0,32%
14 x 100 100 $0,72 $72,00 $0,35 $35,00 $0,37  0,51%
16 x 50 400 $056  $223,20 $0,40 $16000  $0,16  0,07%
16 80 200 $0,68  $135,00 $0,30 $60,00  $0,38  0,28%
16 x 100 200 $0,88  $176,40 $0,50 $10000  $0,38  0,22%
18 x 50 200 $0,86  $171,00 $0,45 $90,00  $041  0,24%
18 x 60 200 $0,99  $198,00 $0,60 $120,00  $0,39  0,20%
18x 80 100 $1,08  $108,00 $0,60 $60,00  $048  0,44%
18x 100 100 $1,35  $135,00 $0,70 $70,00  $0,65  0,48%
20x 50 300 $0,81  $243,00 $0,45 $13500  $0,36  0,15%
20X 60 200 $0,99  $198,00 $0,45 $90,00  $054  0,27%
20x 80 300 $1,04  $310,50 $0,60 $180,00  $044  0,14%
20 x 100 $1,62  $162,00 $0,70 $70,00  $0,92  057%

4.4. Presupuestos de gastos

El proyecto tendrd la necesidad de incurrir en los siguientes gastos:
marketing y contratacion de un ejecutivo de ventas. Estos gastos serviran

para impulsar la comercializacion de esta nueva linea de pernos acerados.
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Tabla 46

Gasto de marketing

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $40.000 $46.200 $50.820 $55.902 $61.492
Gasto de Marketing $2.000 $2.310 $2.541 $2.795 $3.075

A continuacion tenemos los gastos de marketing en los cuales se detalla
el valor de $2.000 en el primer afio, de igual forma se menciona el valor de
$2.310 en el segundo afio lo cual tiene un crecimiento considerado hasta el

ano 5.

Tabla 47

Personal de ventas

CARGO CANT ARNO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ejecutivo de Ventas 1 $9.872 $10.860 $11.946 $13.140  $14.454

En gasto de los ejecutivos de ventas se identifica con el valor de $9.872

cuyo valor incrementa en los afios consecutivos.

Tabla 48

Comisiones en ventas

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $40.000 $46.200 $50.820 $55.902 $61.492
Comisiones Vendedor $800 $924 $1.016 $1.118 $1.230

Las comisiones de ventas se presentan en el primer afio se presentan con
el valor de $800 ddlares, debido a que se realizaron unas ventas anuales de
$40.000 cabe recalcar que este valor puede incrementar o disminuir e

acuerdo a las ventas efectuadas.
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Tabla 49

Gastos de venta

GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo personal
ventas $9.872 $10.860 $11.946 $13.140 $14.454
Gastos Marketing $2.000 $2.310 $2.541 $2.795 $3.075
Comisiones $800 $924 $1.016 $1.118 $1.230
Total Gastos Venta $12.672 $14.094 $15.503 $17.053 $18.759

Los gastos de ventas son $12.672 en el primer afio y en el quinto
$18.759.

4.5. Analisis de punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite determinar el volumen de ventas necesario
para cubrir los costos operativos del proyecto. En el caso de Ferreteria
Lalama, en su primer afio, deberia colocar al menos el 65% del total de

ventas que se ha proyecto, que representa $25.923.

Tabla 50

Punto de equilibrio

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Venta Totales $ 40.000,00 46.200,00 50.820,00 55.902,00 61.492,20
Precio de Venta Unitario 0,47 0,52 0,52 0,52 0,52
Cantidad 84.272,61 88.486,24 97.334,86 107.068,35 117.775,19
Costo Variable 20.881,01 25.036,33 27.289,60 29.745,66 32.422,77
Comisiones 800,00 924,00 1.016,40 1.118,04 1.229,84
Costo Variable Total 21.681,01 25.960,33 28.306,00 30.863,70 33.652,61
Cantidad 84.272,61 88.486,24 97.334,86 107.068,35 117.775,19
Costo Variable Unitario 0,26 0,29 0,29 0,29 0,29
Gastos Adm - - - - -
Gastos Venta 12.672,40 14.093,64 15.503,00 17.053,30 18.758,63
Menos Gastos Variables

(Comisiones) (800,00) (924,00) (1.016,40) (1.118,04) (1.229,84)
Costos Fijos Totales 11.872,40 13.169,64 14.486,60 15.935,26 17.528,79
Precio de Venta Unitario 0,47 0,52 0,52 0,52 0,52
Costo Variable Unitario 0,26 0,29 0,29 0,29 0,29
PUNTO DE EQUILIBRIO:

Pto. Equilibrio en unidades 54.616,43 57.576,62 62.629,98 68.142,10 74.155,43
Pto. Equilibrio en délares 25.923,69 30.061,62 32.700,06 35.578,02 38.717,67
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Figura 44 Punto de equilibrio (gréafico)

4.6. Factibilidad financiera

4.6.1.Estado de Resultados

La utilidad neta de la nueva linea de pernos acerados es positiva durante

los cinco afios de proyeccion.
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Tabla 51

Estado de resultados proyecto

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $ 40.000 $ 46.200 $50.820 $ 55.902 $61.492
(Costos de Ventas) ($20.881) ($25.036) ($27.290) ($29.746) ($32.423)
UTILIDAD BRUTA $19.119 $21.164 $ 23.530 $ 26.156 $ 29.069
(Gastos de ventas) ($12.672) ($14.094) ($15.503) ($17.053) ($18.759)
Gastos de depreciacion $ 303 $ 303 $ 303 $ 36 $ 36
UTILIDAD OPERATIVA . . . $ 9.067 $10.275
Gastos Financieros (% 486) ($181) $0 $0 $0
UTILIDAD ANTES IMP $5.658 $ 6.587 $7.725 $9.067 $10.275
Reparticion Util. 15% ($ 849) ($988) ($1.159) ($1.360) ($1.541)
Utilidad antes Imp. Renta $ 4.809 $5.599 $ 6.566 $7.707 $8.734
Imp. Renta 22% $ 1.058 $1.232 $ 1.445 $ 1.696 $1.921

UTILIDAD NETA

4.6.2.Andlisis de ratios

Con el objetivo de conocer como evolucionan las ventas luego de cubrir
con los diferentes costos del proyecto, se elaboran los siguientes ratios
financieros:

Tabla 52

Crecimiento en ventas

Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas netas $ 40.000 $ 46.200 $50.820 $55.902 $61.492
Crecimiento en ventas 16% 10% 10% 10%
Tabla 53

Margen groso

Periodo Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas netas $ 40.000 $ 46.200 $50.820 $ 55.902 $61.492
Utilidad bruta $19.119 $21.164 $ 23.530 $ 26.156 $ 29.069
Margen groso 48% 46% 46% 47% 47%
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Tabla 54

Margen operativo

Periodo Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ventas netas $ 40.000 $ 46.200 $ 50.820 $ 55.902 $61.492
Utilidad operativa $6.144 $6.767 $7.725 $9.067 $10.275
Margen operativo 15% 15% 15% 16% 17%
Tabla 55

Margen neto

Periodo Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Ventas netas $ 40.000 $ 46.200 $50.820 $ 55.902 $61.492
Utilidad neta $3.751 $ 4.367 $5.122 $6.011 $6.812
Margen neto 9% 9% 10% 11% 11%

4.6.3.Valoracion de plan de negocios

Para valorar si el plan de negocios genera rendimientos para el
accionista, primero se realizé el flujo de caja de los cinco afios de

proyeccion.

Tabla 56

Flujo de caja proyectado

DESCRIPCION ANO 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5

Depreciacion $0 $ 303 $ 303 $ 303 $36 $ 36
Valor en libros AF vendido $0 $0 $0 $0 $0 $ 180
(Inversion en Activo Fijo) ($1.160) $0 $0 $0 $0 $0
(Capital de Trabajo) ($5.592)  ($929) ($610) ($668) ($ 730) $0

Recuieracién CT $0 $0 $0 $0 $0 $ 8.530
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El VAN del proyecto es positivo, generando valor por $10.655. Asi
mismo, se obtiene una tasa interna de retorno de 81%, superior a la tasa de

descuento por lo tanto el proyecto es aceptado.

Tabla 57.

Valoracion de empresa

VAN $ 10.655
Tasa interna retorno 81%
Tabla 58.

Determinacién del payback

PAYBACK ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5
Flujo de caja anual ($6.752) $3.125 $4.059 $4.756 $5.317 $15.559
Flujo de caja

acumulado ($6.752) ($3.628) $432 $5.188 $10.505 $26.064
Payback Afio 2

4.6.4.Analisis de sensibilidad

Es muy importante evaluar cuanto afecta al proyecto las variaciones que
podrian existir en el mercado. Para efecto se han contemplado dos
escenarios adicionales: pesimista y optimista.

En el escenario pesimista se plantea la posibilidad de que el precio
promedio de los pernos acerados se reduzca a $0,45 y el volumen de ventas
sea de 75.845 unidades. La tasa interna de retorno sufriria una caida y
llegaria a 72% mientras que el VAN estaria en $5.752. Ambos indicadores

muestran resultados positivos.

En el escenario optimista con mejores condiciones en cuanto a precio y
volumen de unidades vendidas, se esperaria una VAN de $16.413 y una TIR
de 90%.
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Tabla 59.

Analisis de sensibilidad

PESIMISTA sase [ oPTIMISTA

VARIABLE FACTOR VALOR FACTOR VALOR FACTOR VALOR

PRECIO 0,95 $0,45 1 $0,47 1,05 $0,50
CANTIDAD 0,90 75.845 1 84.273 1,10 92.700
VAN $5.752 $10.655 $16.413
TIR 2% 81% 90%
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CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

La responsabilidad social parte de un concepto en el cual, el crecimiento,
la vision y la mision de la empresa responde a valores humanos y del
medioambiente. “Las empresas que tienen un modelo socialmente
responsable disefian sus estrategias y establecen procedimientos internos
de gestiéon teniendo en cuenta no solo la dimension econdmica de sus
acciones sino también la social y medioambiental. La Responsabilidad Social
corporativa engloba todas las decisiones empresariales que son adoptadas
por razones que a primera vista se encuentran mas alld de los intereses

economicos y técnicos de la empresa” (Nieto, 2004).

La Responsabilidad Social en las empresas tiene como principal
planteamiento el conseguir un equilibrio entre los resultados econdémicos y
su intervencién en la sociedad. A partir de esta idea las bases de la empresa
deben apuntar a un bien comun, social y medioambiental. Todo este
concepto ha generado una mejor competitividad en las empresas grandes,

medianas y pequefas, desde su percepcion.

De acuerdo, a Nieto, mas alld de que la Responsabilidad Social
Corporativa pueda ser considerada como una moda pasajera es el resultado
del cambio en el sistema de valores de la sociedad actual. Dicha conciencia
esta movida desde los ciudadanos consumidores y su tendencia es

incrementarse de manera sostenida.

5.1. Base legal

Distintos actores politicos y organizaciones internacionales han
establecido acuerdos para el desarrollo de politicas de responsabilidad
social en niveles corporativos. Un ejemplo de ello son los 17 objetivos para
del Desarrollo Sostenible que establecid la Organizacion de Naciones

Unidas (ONU, 2015). Dentro de estos objetivos se encuentran:
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e Fin de la pobreza

e Hambre cero

e Saludy bienestar

e Educacion de calidad

e Igualdad de género

e Agua limpia y saneamiento

e Energia asequible y no contaminable
e Trabajo decente y crecimiento econémico
e Industria, innovacion e infraestructura
e Reduccion de las desigualdades

e Ciudades y comunidades sostenibles
e Produccion y consumo responsable

e Accibn por el clima

e Vida submarina

e Vida de ecosistemas terrestres

e Paz, justicia e instituciones sdlidas

e Alianzas para lograr los objetivos

En Ecuador existe el Consorcio Ecuatoriano para la Responsabilidad
Social (Ceres). Esta red trabaja desde 2005 en promover un enfoque
corporativo basado en la generacion de un valor agregado empresarial,
busca sensibilizar y apoyar la gestibn de negocios con una vision
socialmente responsable. Entre sus bases se encuentra la integracion a la
Secretaria del Pacto Mundial para Ecuador. Esta es una iniciativa de las
Naciones Unidas que agrupa a mas de 8.700 empresas en mas de 130
paises, alrededor de los 10 principios universales en materia de Derechos

Humanos, Estandares Laborales, Medioambiente y Anticorrupcion.

5.1.1.Valores, transparencia y gobernabilidad

Ferreteria Lalama es una empresa familiar, por lo que su gobierno
corporativo se integra a través de votaciones y se selecciona un consejo
democratico de personas desvinculadas del lazo familiar. Ademas la

empresa establecera didlogos con el sector ferretero para establecer una
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agenda conjunta de proteccion al medio ambiente y capacitaciones de
reciclaje del material que se vende.

5.1.2.Publico interno

Dentro de los planes de trabajo se ha considerado una capacitacion
constante del personal de forma que se pueda establecer formas de
retroalimentacion sobre los insumos ferreteros que llegan al establecimiento.
Dentro de las posibilidades de responsabilidad social de Ferreteria Lalama el
primer compromiso es con el equipo de trabajo que se desarrolla en la
empresa. Considerando que Ferreteria Lalama es un negocio familiar, con
un organigrama donde el crecimiento se plantea de manera horizontal. Cada
departamento de la empresa esta manejado por un familiar, por lo que se
considera necesario establecer normas y cuadros de remuneracion que no

acepten distinciones.

Dentro de este organigrama se encuentra el personal de servicio al cliente
y el de ventas, quienes reciben incentivos econdémicos, ademas del valor de
su remuneracion mensual. En el caso de los vendedores este incentivo se
entrega de acuerdo a las ventas asignadas y posteriormente superadas, esto
garantiza que los vendedores perciban constantemente que se reconoce el
esfuerzo realizado y los motiva a seguir con una eficiente gestién comercial,

como se menciond anteriormente.

Como estrategia de accidn se plantea producir encuentros de convivencia
y evaluaciones mensuales como conocer la estabilidad y comodidad de los
trabajadores de Ferreteria Lalama.

5.1.3.Medio ambiente

Al ser Ferreteria Lalama una empresa dedicada a la comercializacion de
materiales para el sector industrial y automotriz su terreno de accion en

cuanto a responsabilidad social debe enfocarse en el consumo responsable
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de materiales que podrian ser altamente contaminantes para el medio

ambiente.

Este punto debe tener como obijetivo la priorizacién de reciclaje y el uso
de materiales producidos de formas tecnolégicas que reducen las
afectaciones al medio ambiente, como reduccion del contenido de oxigeno
de las aguas, inhibicion de los procesos biolégicos debido a sustancias
toxicas inhibidoras, afectaciones al suelo por contacto directo de residuos

determinados, entre otros (Ingenieros Asesores, 2005).

“El sector metalmecanico se caracteriza por tener un ritmo innovador,
tantos en los productos elaborados como en los métodos de gestion, y los
proveedores que no lo logran, se convierten en proveedores marginales.
Esta industria va de la mano con el crecimiento demogréafico continuo, el
calentamiento global, la necesidad de fuentes de energia solar, desarrollo de
vehiculos que consuman en menor cantidad energia fosil, asi como asegurar

la sostenibilidad de la vida y el medio ambiente” (ProEcuador, 2013).

El estudio que trabaja ProEcuador sobre el sector metallrgico recomienda
a la construccion ligera como una solucién inteligente para la optimizacion de
la eficiencia ecolégicamente sostenible. “El uso de materiales ligeros y sus
tecnologias proporcionan una reduccion del consumo de energia y/o
materiales; o que se genera una mejora de eficiencia y rentabilidad de
sistemas, asi como también la optimizacién, funcionalidad y rendimiento de
los productos, garantizando asi las principales ventajas competitivas de las
industrias” (ProEcuador, 2013).

El perno de acero 10.9 que propone comercializar Ferreteria Lalama en
Ecuador es de acero, como se observa en la figura 4, los pernos acerados
de grado 10.9, son de acero de medio carbono, resistente a la corrosion, lo
cual prolonga su afectacion al medio ambiente. Dentro de estas
posibilidades, Ferreteria Lalama hara campafias de reciclaje de este tipo de

productos, de acuerdo a una clasificacion de los materiales. Esto permitira
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trabajar en asociacién con otras empresas del campo y generar un circuito

de prevencion y cuidado al medio ambiente.

5.1.4.Proveedores

Ferreteria Lalama trabaja con la promocién y venta de productos
altamente tecnoldgicos. Dentro de este punto se constata que los
proveedores sean altamente calificados y que no tengan precedentes como
contaminadores, que hayan alineado sus politicas a los intereses de
Ferreteria Lalama y que la produccion no afecte ni la salud, ni los derechos
humanos de los empleados, como el trabajo infantil forzado o la explotacion.

5.1.5.Consumidores y clientes

La politica de comunicacion con el cliente se basa en la apertura y el
dialogo. Ferreteria Lalama se plantea romper la cuarta pared que existe
entre el consumidor y el propietario a través de capacitaciones abiertas
sobre el manejo del producto, un buzdén de sugerencias, y elementos de
comunicacibn como redes sociales que en la actualidad facilitan la

comunicacién entre usuarios y propietarios.

5.2. Beneficiarios directos e indirectos

Dentro del campo de desarrollo de Ferreteria Lalama se sitdan entre los
beneficiarios de aplicacion de politicas de responsabilidad social la
organizacion de la empresa y sus empleados de forma directa y la

comunidad de forma indirecta.

5.2.1.Beneficiarios directos

Los propietarios de la empresa, los servidores y proveedores son
beneficiarios directos de un estandar de responsabilidad social, pues en
cada una de estas secciones la aplicacion de politicas genera un desarrollo

inmediato de su trabajo.
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5.2.2.Beneficiarios indirectos

Entre los beneficiarios indirectos de la aplicacion de politicas de
responsabilidad social se encuentran los consumidores, clientes y la
comunidad. Esto es posible a través de las mejoras de servicio que tienen en
la empresa, asi como en las posibilidades de iniciar una gestion a favor del
desarrollo sustentable del medio ambiente con la aplicacion de politicas

como el reciclaje.

5.3. Politicas de responsabilidad corporativa

e Desarrollo sostenible del medio ambiente
e Trabajar en la mejora de servicios al cliente
e Propiciar un clima laboral saludable para los trabajadores
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CONCLUSIONES

Dado el andlisis de la competencia del sector se determin6 que es factible
la introduccion de una nueva linea de productos de pernos, en Ferreteria
Lalama que permita incrementar la rentabilidad del negocio, a través de una

investigacion de campo.

En la ciudad de Guayaquil no existen distribuidores del tipo de perneria

que Ferreteria Lalama quiere introducir en el mercado.

La perneria que busca introducir Ferreteria Lalama es una de las
necesidades que tiene el sector industrial, por sus caracteristicas de
resistencia y durabilidad, las cuales son de uso esencial en maquinaria

industrial y vehiculos pesados.

Es necesaria la aplicacion de politicas de responsabilidad social para el
desarrollo de una empresa amigable con el ecosistema y que genera mas

confianza y credibilidad en su imagen.

El desarrollo de politicas de responsabilidad social facilita y mejora los

procesos de consumo de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Ferreteria Lalama debe establecer un flujo de trabajo para la
implementacion del plan de mercado en el que se prioricen las alianzas con
empresas exportadoras del perno acerado 10.9 de tal forma que pueda
establecer beneficios de compra y venta a largo plazo que faciliten su

introduccién en el mercado local.

Es de vital importancia para el desarrollo del proyecto, la aplicacion de un
plan de comunicacion y servicio al cliente con el cual se posesione el

producto de venta, asi como el nombre de la empresa.

Es necesario trabajar de forma inmediata en la aplicacion de servicios y
sistemas de medicidén de los mismos para conocer las percepciones tanto de

los clientes como de los servidores de la empresa.

Hay que establecer dialogos que afiancen los procesos de comunidad con
las empresas que podrian considerarse competencia, para que el sector
adquiere una mayor profesionalizacion y la empresa pueda destacar su

gestion y aplicacion de servicios.
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ANEXOS

Anexo 1. Carta de Autorizacion

Guayaquil, 25 de agosto de 2016

Ferreferia

O e+

Qum . 21EMS

Certificado

Yo Gloria del Carmen Lalama Matamoros, con numero cedula de identidad
0915266290, Gerente General propietaria de la Ferreteria Lalama con RUC:
0915266290001

Certifico:

Que, la Sra. Ivonne Hilaca Alvarado, con numero de cedula de identidad: 1205375924; y
el Sr. Roberto Lalama Matamoros, con nimero de cedula de identidad: 0920759032,
tienen la autorizacion de utilizar el nombre de la empresa en el proyecto de tesis llamado:
“Plan de negocio para la introduccién y distribucion de pernos acerados 10.9 de
ferreteria Lalama para el sector industrial y automotriz, en la ciudad de Guayaquil
en el afio 2017”; en la cual est4 elaborando.

Se expide la presente a solicitud del interesado, para los fines que crea
conveniente.

i

loria Lalama M.
Gerente propietario
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Anexo 2. Formato de preguntas para encuestas

De las siguientes categorias de empresas clientes de Ferreteria Lalama,
¢, Como se considera comercialmente?

Empresa grande O
Empresa mediana O
Empresa pequeia O
Micro empresa

¢A usted le gustaria adquirir pernos acerados 10.9 en la
Ferreteria Lalama?

Si 0

No O

¢Con qué frecuencia se abastece de los insumos ferreteros de
Ferreteria Lalama?
Dos o mas veces por semana []

Una vez por semana O
Mensualmente O
Ocasionalmente cada mes O

¢ Cree usted que Ferreteria Lalama dispone de un amplio surtido
de insumos ferreteros?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

En desacuerdo

Total desacuerdo

00oaoo

¢ Qué es lo que mas valora de Ferreteria Lalama?

Precios de los insumos
Amplio stock de los insumos
Calidad de los insumos
Atencion/servicio al cliente
Promociones

000ooa
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¢ Como califica la atencion y asesoria brindada por el personal de
Ferreteria Lalama al momento de requerir los insumos ferreteros
y demas?
Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Mala

Muy mala

0d

0000

¢Cuanto suele invertir a la hora de adquirir los insumos en
Ferreteria Lalama?

Entre $80,00 a $100,00 dolares
Entre $101,00 a $120,00 ddlares
Entre $121,00 a $140,00 doélares
Entre $141,00 a $160,00 doélares
Entre $161,00 a $180,00 ddlares
Entre $181,00 a $200,00 ddlares
Mas de $201,00 dolares

000oooo

(Al momento de visitar Ferreteria Lalama se le provee material
publicitario informativo de los productos que se ofertan y
promociones?

si O
No O

¢Considera necesario la realizacién de publicidad por diversos
medios para dar a conocer el nuevo perno acerado 10.9 que
oferta Ferreteria Lalama?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

En desacuerdo

Total desacuerdo

0o0oad

¢Conoce las caracteristicas del nuevo perno acerado 10.9
ofertado en Ferreteria Lalama? (De no conocer se procede a
mencionarle dichas caracteristicas)

. O
Si
No O
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10.¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por el perno acerado 10.9
tomando en consideracion las caracteristicas y garantia del
mismo?

e De $0,25 a $0,30 centavos
e De $0,31 a $0,50 centavos
e De $0,51 a $0,60 centavos
e De $0,65 a $0,75 centavos
e Mas de $0,80 centavos

00000

11. Conforme a lo explicado anteriormente ¢estaria dispuesto en
adquirir el perno acerado 10.9 para emplearlo en su gestion de
trabajo?

e Totalmente de acuerdo O
e De acuerdo O
e En desacuerdo O
e Total desacuerdo O
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Anexo 3. Ficha técnica

CF Biziargi, & - POL. SARRIKOLA

& Chaveshao T2 o
Ficha técnica

Titulo Caracteristicas mecanicas de los elementos de fijacion fabrcados de aceros al carbono y de
aceros aleados. Parte 1 Pemos, tomillos y bulones.
Morma LME-EN IS0 898-1

|1.- Objeto ¥y campo de aplicacién.

Esia parie de la noma especiica las caracierisiicas mecanicas de los pernos, fomillo sy bulones Tabriados de aceno al carbono y de aceno aleado

DUaMSD BB ENEJYEN 3 un inlenalo de lemperiurs ambiente g 10" C a 35°C.
Esta parie de la Morma es aplicabie a pernos, tomillos 7 bulores:
- Coni rosca de paso grueso M-1.5 a M35 y con nosca de paso fino MEXT & MOER3
»  Conrcsca S0 rangular, segon la noma 150 58-1
- Con combinacionss dametmdpass de acuendo oon las normas. 150 281 & 150 262
=  Coniolerandas de rosca de acurdoe con las Mormas B50 8551 ¢ 150 B65-2
- Fabricados di acero al carbono o o aters aeado
Mo es aplicable a los fornilles prisiones y semenios de fjacon msmdos simianes no sometidos a esfeeros de Faockn |
vl la Norma 150 B38-5)
Mo especiica requisios para carcieisicas @les como
- Soldabikdad
=  Resisienda a b comosion
- Capacidad para resilir ismperaluras por endma de +200°%C]+250°C para 10.9) o por debajs g -50°C
«  FAesisienda a esfuerzos corfanies
=  Resisienda a la fatiga

|2- Composicién quimica.

El sisiema de designacion para las dases delos pemos, lomilos y bulones se muesiya en |2 abla 1.

Limiles de |la composicion guimica | Tempemiura
Clase de analisis de B mim) | ce rewemido
wad Maienales v ratamienios C B 5 B "
[ Max | Max | Max | Maw Kin
EE - 0.20
.5 =
4.8
55 Acerd al carbord -baj resisiencia- 533 | 055 005 005 | 0003 -
5.8 -
5.8 l
Apero al carbono con adiivos Mn o Cr) iemplado v revenido | 015 | 040 T
| i JAoerD al mrbond [emplaco y revendo 025 | 05 ums|muas|nnn| — l
Aopmn al mrkors ks i NessEnido 0.25
10.9 ADers al carbong con adios por , B, &ini o Cr) iemplado v revenido o.z0 05E | 0035 | 025 | 0.003 425
AACEID aleacs EEmplans y evEnon. |
| 128 | ADETD AlEan EEMpIaGe y revEnin ] 028 | 050 |0.035] 0.035 0003 [ 380 |
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3- Caracteristicas mecdnicas y fisicas de los pernos, tomillos y bulones.

Cuando s& ensayan por s melodos gue se desoriben on o capiulo B, kos pemaos, iornilos v bulones debener Werer, 3 iSmperatira ambienie, las

caraoterishicas mecanicas y fisicas gue se indican en la tabla.

Clase de calidsd
Caracheristicas mecanica v fisica
Apariado a5 4B &8 1] LE:] BB | jocap | gesg | 109 | 128
i mm
Resisiencia nominal a la iraccon, Fimm2
5.1 Rim: nasmirial 300 400 500 &0 1000 1200
Resisiencia mirima o ks raccidn, Fmma
5.2 Fim: mirima 330 400 420 SO0 520 E00 BOO B30 1040 1230
Dureza Wickers, HY Fin 55 120 130 155 150 150 280 255 30 2BE
5.3
F==88N Pl 220 250 320 335 380 435
Dureza Erinedl, HE Fin S0 114 | 124 147 | 152 ] 242 276 34 EE
5.4
Pl 208 304 k-] 342 351|414
Ming [s2 &7 | Fil pi’) | B2 2 - - - =
Mim = - 22 23 Iz k-]
5.5 Dureza Rockwell, HR
RMax B a5 |1
B © = a2 34 Ec] e
Limite eldsSoo imierior, P pl: v 240 320 00 400 420 - == = -
5.7
Ril, Himma2 Fdini 130 240 340 0 420 420 - - - -
Limite sldsion convencional al 0.2% _Nom - - = - = - E40 | Sa0 go0 | 1B
5.8
Rp0.2 Himm2 Min - - - - - - E40 | &50 &n | 110
5.11 Alrgamienio porceriual despods de  Min 25 22 - il - - 12 12 10 ]
La rotura, &
5.14 Resisienda al impaco, o Bl = - = = = - an an 20 15
KL
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Anexo 4. Fotos de encuestas
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the feasibility to introduce this new range of products, which is details in five chapters, between which is deepens in the theme on
the rising of information on hardware Lalama for get data clear of its activity, rear to this is performs the study of market both
internal as externally , getting foresee possible developments. However, to implement such products is necessary know it
feasibility financial determining their income and expenditures of way attempt. Finally exposed to details the social responsibilit)
that the company has, and the conclusions and recommendations on the draft.
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