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LISTA DE SIMBOLOS

Simbolo Significado
hrs. Horas

kg, Kilogramo

km? Kilometro cuadrado
kKWh Kilowatt hora

m Metro

m? Metro cuadrado
Min Minuto

Q Quetzales

% Porcentaje

> Sumatoria
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Albaiil

Analisis

Atencién personalizada

Bajo impacto ambiental

B2

Cerrajeria

Clientes potenciales

GLOSARIO

Persona cuyo oficio es hacer obras de albafileria.

Examen detallado de una cosa para conocer sus
caracteristicas o cualidades, o su estado, y extraer

conclusiones.

Es la atencion que implica un trato directo o personal
entre un determinado trabajador y un determinado
cliente, y que toma en cuenta las necesidades,

gustos y de este ultimo.

Efecto despreciable que produce un proyecto o una

actividad humana sobre el medio ambiente.

Categorizacion de moderado a bajo impacto
ambiental potencial de la lista taxondmica de
proyectos, obras, industrias o actividades de la
ciudad de Guatemala. Segun Acuerdo Ministerial No.
199-2016

Establecimiento donde se fabrican y arreglan

cerraduras, llaves y otros objetos de metal.

Es toda aquella persona que puede convertirse en

determinado momento en comprador (el que compra
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COLACUSA

Competencia directa

Concentracion

Poblacional

Corporacién

DOP

Edificacion

un producto) o usuario (el que usa un servicio), ya
gue presenta una serie de cualidades que lo hacen

propenso ello.

Corporacion dedicada al comercio de productos

ferreteros.

Son todos aquellos negocios que venden un
producto igual o casi igual al de otra empresa y lo

venden en el mismo mercado.

Se refiere a la accién o tendencia de aumentar la
poblacién de los pueblos mas grandes a expensas

de los mas pequefios.

Grupo de empresas y sociedades que realizan
diversos trabajos y servicios de manera
independiente para conseguir un enriquecimiento

comun.

Diagrama del proceso que muestra la secuencia
cronoldgica de todas las operaciones, inspecciones,
tiempos permitidos y materiales que se utilizan en un

proceso.

Nombre genérico con que se designa cualquier
construccion fabricada con piedra o materiales
resistentes y que esta destinada a servir de espacio

para el desarrollo de una actividad humana.
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Estudio de campo

Gerente

Griferia

Habitos de compra

Herreria

IGSS

Se refiere a las ramas que definen a una disciplina,
aplicada al conocimiento, pensado e investigado,
estudios que juntos analizan la vida en variedad de

escalas.

Persona que dirige, gestiona o administra una

sociedad, empresa u otra entidad.

Conjunto de productos que sirven para regular el

paso del agua.

Practica habitual de una persona al realizar compras.

Taller o establecimiento donde se labran objetos de

hierro.

Institucidbn gubernamental y auténoma dedicada a
brindar servicios de salud y seguridad social a la

poblacion que cuenta con afiliacion.

indice de reproduccion Es la medida utilizada en relacién con una fuente de

cromatica

INE

Ingresos

luz para medir su capacidad de mostrar colores de

un objeto de manera real.

Organismo autonomo dedicado a la regular la

actividad estadistica para fines estatales.

Cantidad de dinero ganada o recaudada
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INTECAP

IRTRA

ISO

ISR

IUSI

IVA

Junta Directiva

Led

Instituciéon del gobierno de Guatemala que busca
formar y certificar trabajadores y personas para

incorporarse al mercado laboral.

Institucidon dedicada a proveer esparcimiento y

recreacion a los trabajadores inscritos.

Impuesto que debe de ser pagado por quienes
realicen actividades mercantiles y agropecuarias en
el territorio nacional y obtengan un margen bruto

superior al 4% de sus ingresos brutos.

Impuesto directo, se aplica a los ingresos adquiridos,

grava directamente a las fuentes de riqueza.

Impuesto que deben pagar todos aquellos que sean

propietarios de bienes inmuebles.

Impuesto que deberan de pagar los consumidores al
Estado por el uso de un determinado servicio o la

adquisicién de un bien.

Grupo de personas que pertenecen y dirigen una

empresa o0 a una institucion.

(Light emitting Diode) Es un diodo emisor de luz, de
gran resistencia que, al recibir una corriente eléctrica
de muy baja intensidad, emite luz de forma eficiente

y con alto rendimiento.
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MARN

Material eléctrico

Mitigacion

Nivel socioeconémico

Perfil

Perfiles metélicos

PGA

Planificacion

Es la entidad del sector publico especializada en
materia ambiental y de bienes y servicios naturales

del sector publico.

Cualquier material utilizado en la produccion,
transformacion, transporte, distribucién o utilizacion

de la energia eléctrica.

Accion de reducir la vulnerabilidad, es decir la

atenuacion de los dafios potenciales

Es un atributo del hogar que caracteriza su insercion
social y econdmica. Estd basado en el nivel de

educacion, el nivel de ocupacién y el patrimonio.

Es una variedad o conjuntos de aspecto particulares.

Aquellos productos laminados, fabricados
usualmente para su empleo en estructuras de

edificacion.

Documento que ayuda a las organizaciones a saber
gué pautas debe de llevar a cabo para conseguir un
desarrollo sostenible en su actividad y mitigar

Impactos negativos sobre el medio natural.

Accion de elaborar o establecer el plan conforme al
alcance de un objetivo.
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Proactivo

Proveedor

Proyeccion

Reputacion

RRHH

Segmentacion

Sucursal

Toéxico

Que tiene iniciativa y capacidad para anticiparse a

problemas o necesidades futuras.

Es la persona o empresa que abastece con algo a

otra empresa 0 a una comunidad.

Accion de pensar una cosa O una situacion y
disefarla gréficamente o establecer el modo y el
conjunto de medios necesarios para llevarla a cabo.

Opinién, idea o concepto que la gente tiene sobre

una persona o una cosa.

Proceso de gestion que se encarga de seleccionar,
formar, emplear y retener personal para el
cumplimiento de los objetivos de la organizacion.

Separar o dividir una cosa en segmentos.

Que depende de otro principal y desempeia las

mismas funciones que este en otro lugar.
Que es venenoso 0 que puede causar trastornos o la

muerte a consecuencia de las lesiones debidas a un

efecto quimico.
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RESUMEN

Se desarrolla este trabajo de graduacion en una empresa dedicada a la
comercializacion de productos ferreteros, repuestos de mototaxi y servicios

bancarios como subagentes. En la actualidad, cuenta con tres sucursales.

Con el afan de crecimiento y tener mas puntos de ventas se buscan
nuevos nichos de mercado en los que la empresa pueda incursionar de manera
factible y viable. Por ello, se analiza el entorno y variables de nichos de
mercado atractivos, que puedan favorecer o perjudicar al proyecto, de manera
que el estudio refleje las oportunidades y amenazas. A partir de ello, los

accionistas tomen la decisiéon de invertir o no.

El estudio de factibilidad esta compuesto por seis diferentes estudios en
una secuencia légica analizando variables que influyen en un proyecto de
inversion. Los estudios que se realizaron para determinar la factibilidad del

proyecto son:

- Estudio de Mercado

- Estudio Técnico

- Estudio Administrativo-Legal
- Estudio Ambiental

- Estudio Econémico

- Estudio Financiero

Los primeros cuatro estudios demuestran la viabilidad del proyecto

respecto a variables del entorno, los ultimos dos estudios concluyen con la
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factibilidad econémica del proyecto debido a que muestran costos totales del

proyecto y la rentabilidad econdmica del proyecto.
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OBJETIVOS

General

Evaluar por medio de un estudio de factibilidad para la apertura de nuevos
puntos de venta de una corporacion de empresas ferreteras dentro de la

ciudad de Guatemala.

Especificos
1. Identificar los nichos de mercado de ferreteria en general, material
eléctrico, griferia o pintura que no han sido atendidos o cuentan con una

atencion insatisfecha dentro del perimetro de la ciudad Guatemala.

2. Determinar los parametros de localizacién, infraestructurales y equipo

basico de cada nuevo punto de venta.

3. Diagnosticar el modelo administrativo actual para utilizarlos en los

nuevos puntos de venta.

4. Identificar el impacto ambiental en la zona de posicionamiento del nuevo

establecimiento.

5. Establecer los gastos en el que se incurrira los estudios del proyecto

6. Determinar el financiamiento del proyecto de acuerdo con las fuentes de
financiamiento que Corporacion La Cuaspide tiene para ejecutar el

proyecto.
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INTRODUCCION

Corporacion la Cuspide S.A es una cadena de empresas ferreteras que se
dedica a la venta de materiales de construccién, material eléctrico, griferia,
repuestos de moto taxi, entre otra diversidad de productos y servicios.
Ferreteria en general, material eléctrico, griferia y pintura son las areas fuertes
de corporacion La Cuspide. En la actualidad, la corporacion tiene puntos de
ventas en zona 6 ciudad de Guatemala, Mixco y Terminal Chimaltenango. El
crecimiento y fortalecimiento alcanzado permite visualizar un nuevo proyecto de

expansion de puntos de ventas dentro de la ciudad de Guatemala.

Este trabajo de tesis se centra en la realizacién de un estudio de factibilidad
para la apertura de nuevos puntos de venta de una corporaciéon de empresas
ferreteras dentro de la ciudad de Guatemala. El estudio de factibilidad estara
conformado por seis estudios béasicos, de cada uno de ellos se obtendra
resultados de gran valor para determinar la factibilidad y viabilidad del proyecto.

Los estudios a realizar son:

e El estudio de mercado, su funcion es identificar los nichos de mercado
potencialmente viables, existentes dentro de la ciudad de Guatemala.

e El estudio técnico ingenieril determinara los pardmetros necesarios que los
nuevos puntos de venta deben cumplir para tener un funcionamiento
efectivo y eficiente.

e El fin del estudio administrativo legal, es generar la planeacion estratégica,
planeacién de recurso humano y aspectos legales necesarios para el

funcionamiento del proyecto.
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El estudio de impacto ambiental presenta los efectos que producira el
proyecto en su entorno en caso sea ejecutado.

El estudio econdmico estima en términos monetarios el costo de los cuatro
estudios realizados con anterioridad del proyecto.

El estudio financiero analiza el financiamiento necesario y sus posibles

fuentes para la realizacion del proyecto.
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1. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es el andlisis mediante el cual se determina el
comportamiento de tres variables que tienen una estrecha relacion; con el fin de
identificar una viabilidad comercial. Las variables son:

e Mercado
Es el contexto donde existe interaccion entre la oferta y la demanda,
existiendo transacciones comerciales entre las partes mencionadas.

e Oferta
Es la cantidad de bienes o servicios ofrecidos en el mercado

¢ Demanda

Es la cantidad de bienes o servicios que se intentan adquirir en el mercado.

1.1 Caracterizacion de la empresa

Nombre comercial: COLACUSA (Corporacion La Cuspide)

Tipo de empresa: Corporacién comercial dedicada a la compra y venta de

articulos.

Tipo de articulos comercializados: materiales de construccion, ferreteria en
general, eléctricos, griferia, repuestos de moto taxi y servicios bancarios como

sub agentes bancarios.

Experiencia: empresa con 20 afios de trayectoria en el mercado ferretero;
incursionando en 2012 en dos nuevos mercados, siendo repuestos de moto taxi

y servicios bancarios como sub agentes.

Sucursales: actualmente cuenta con tres sucursales dentro de Guatemala.



Distincion de la empresa: cuatro aspectos determinan la preferencia de la

clientela en comparacion de empresas competidoras:

Atencion personalizada
Variedad de productos
Amplios horarios de atencion y atencion en dias festivos

Precios competitivos

Cantidad de colaboradores: 18

1.1.1. Fortalezas comerciales

Las fortalezas comerciales de la empresa permiten tener ventajas

respecto a competidores. Dada su trayectoria, se han definido las fortalezas

comerciales pilares del éxito de la empresa en el mercado.

Personal capacitado en instalaciones, aplicaciones y usos de productos de
venta.

Amplios horarios de atencion.

Veinte afos de experiencia en el mercado ferretero.

Precios competitivos en ferreteria en general.

Precios competitivos en griferia.

Precios competitivos en materiales eléctricos.

Variedad de productos.

Alianza firme con los tres bancos pioneros en el mercado guatemalteco.

Buena atencion al cliente.

Entre las fortalezas comerciales se destacan tres familias de productos,

las cuales se determinaron por el porcentaje de ventas que representan del

total. Los datos utilizados son ventas del afio 2013 al 2017.



Figura 1. Ventas 2013
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Fuente: elaboracion propia segun ventas del 2013.

Figura 2. Ventas 2014
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Fuente: elaboracion propia segun ventas del 2014.



Figura 3. Ventas 2015
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Fuente: elaboracion propia segun ventas del 2015.

Figura 4. Ventas 2016
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Figura 5. Ventas 2017
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Tabla I. Representacion porcentual de ventas por familia de
productos 2013 - 2017
Ao Ferreteria en | Eléctricos Griferia Sumatoria
General por afo
% %
% %
2013 24 25 20 69
2014 24 22 24 70
2015 27 25 19 71
2016 28 25 19 72
2017 24 28 23 75
Promedio 25,4 25 21 71,4

Fuente: elaboracion propia, con base en registro de ventas 2013 — 2017.




1.1.1.1. Ferreteria en general

Ferreteria en general es una familia constituida por una amplia variedad
de articulos utilizados de forma cotidiana como herramientas de trabajo por
personas dedicadas a la construccion, carpinteria, herreria y demas actividades
relacionadas. Entre estos articulos estan arcos de sierra, cintas métricas,

niveles, limas, entre otros.

Los productos de ferreteria en general incluye dos categorias, productos
de precios bajos - calidad media y precios medios — calidad alta, la variedad de

productos cuenta con 435 productos.

Los reportes de ventas y la tabla I, muestran que el 25% de las ventas de
la empresa son articulos de ferreteria en general, siendo una de las bases que

sostiene los ingresos de la empresa.

1.1.1.2. Material eléctrico

Existe diversidad en instalaciones eléctricas. Entre las mas comunes en
Guatemala se encuentra instalaciones domiciliares, industriales y edificios. La
empresa se limita a la venta de productos eléctricos para instalaciones
domiciliares y edificios, debido a que son las mas frecuentes dentro del
mercado; se comercializan productos para voltaje de 120V y 240V. Los
productos que se comercializan segun su precio - calidad es: precios medios—
calidad media y precios altos-calidad alta para garantizar la seguridad y

satisfaccion de la clientela.



Entre los productos con mayor rotacion de inventario se encuentra los
cables de hilos, sélidos, paralelos, plafoneras, flipones, etc. La variedad de

productos eléctricos que se manejan en inventarios es de 300 productos.

La tabla | demuestra que los materiales eléctricos representan un 24% de

las ventas totales de la empresa. La segunda familia es la mas vendida.

1.1.1.3. Griferia

La familia de griferia incluye articulos para suministro de agua potable o
salida de aguas pluviales. Las medidas mas comunes para uso domiciliares y
edificios son de 3/8 plg a 3 plg, se comercializan productos de precio bajo—
calidad media y precio medio—calidad alta, para abarcar la mayor parte del

mercado. La variedad de productos de griferia es de alrededor de 190 articulos.

Actualmente, los productos de griferia representan un 21% de las ventas
totales de la empresa segun tabla I, se posiciona como la tercera familia con

mayor venta.
1.2. Segmentacion por zonas
La segmentacion geografica es una técnica utilizada para segmentar de

manera que el pardmetro geografico es la base para regionalizar el area por

investigar e identificar pardmetros de comportamiento.



Figura 6. Mapa ciudad de Guatemala
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Fuente: Google Maps. Consulta: enero, 2017.

La ciudad de Guatemala, cuyo nombre es Nueva Guatemala de la Asuncion
esta localizada en el area Sur — Centro del pais, abarca 996km2 de area

superficial.

La ciudad de Guatemala colinda al noreste con el municipio de San Pedro
Ayampuc, al noroeste con Chinautla, al sureste con el municipio de San José
Pinula, al suroeste con el municipio de Villa Nueva, al este con el municipio de

Palencia y al oeste con el municipio de Mixco.

Con base en el ultimo censo realizado por Instituto Nacional de Estadistica
en la ciudad de Guatemala en 2012, en ella habitan 2,149,107 personas.

La ciudad de Guatemala esta divida en 25 zonas. Sin embargo, las zonas

20, 22 y 23 pertenecen a municipios vecinos de la ciudad. La manera en la que



se distribuye la poblacion dentro de las 25 zonas de ciudad de Guatemala se
puede observar en los anexos 1 y 2 donde se muestra la concentracion de

habitantes por zonas y las distintas densidades de poblacion por zona.

El estudio se realizara por zonas, se dividira en zona norte, sur, este, oeste y
central.

e Zona Central

Estara conformada por las zonas 1,3,4 y 5.

Figura 7. Zona central, ciudad de Guatemala

Fuente: Google Maps. Consulta: enero, 2017.



Tabla Il.

Analisis de zona central

Variable Caracteristicas
Tipos de Infraestructura de edificios no
infraestructura | mayores a 19 pisos
Edificaciones de 1800 a 1981
Zona comercial formal e informal dinamica, de
Actividad compra y venta de diversidad de articulos a bajos
comercial precios por mayoreo y minorista

Variedad de oficinas

Existencia de talleres automotrices, herrerias y
carpinterias, en zona 3,4 y 5 baja y media
categoria

Zonaresidencial

No es zona residencial

Zona industrial

No es zona industrial

Nivel socio Clase baja y medio bajo

econdmico
Desarrollo de No existe desarrollo de infraestructura debido a
infraestructura | que en su mayoria se encuentra edificada

Fuente: observacion directa del investigador, segun trabajo de campo.
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Zona Norte

Estara conformada por las zonas 2,6 y 18.

Figura 8. Zona Norte, ciudad de Guatemala

Wniverssidad

Fuente: Google Maps. Consulta: enero, 2017.
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Tabla Ill.

Analisis de zona Norte

Variable Caracteristicas
Tipos de Infraestructura de casa en su mayoria y bodegas
infraestructura | de almacenaje.
Edificaciones de 1995 a la actualidad.
Actividad Zona comercial media baja
comercial

Existencia de talleres automotrices, herrerias y
carpinterias de baja y media categoria.

Zonaresidencial

Es zona residencial

Zona Industrial

No es zona industrial

Nivel socio
econdémico

Clase Baja zona 6 y zona 18
Clase Media Baja proyectos 4-4 zona 6

Clase media alta colonias San angel zona 2,
colonia cipresales zona 6

Desarrollo de
infraestructura

Existe un nivel medio en desarrollo de

infraestructura.

Fuente: observacion directa del investigador, segun trabajo de campo.
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Zona Sur

Estara conformada por las zonas 9,10,12,13,14 y 21.

Figura 9. Zona Sur, ciudad de Guatemala
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Fuente: Google Maps. Consulta: enero, 2017.
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Tabla IV.

Analisis de zona Sur

Variable Caracteristicas
Tipos de Infraestructura de edificios no mayores a 31 pisos.
infraestructura
Edificaciones de 1980 a la actualidad
Actividad Zona financiera y centros de negocios zona 9
comercial noreste y sur, 10y 14,
Zona 9 noroeste, compra y venta de productos por
mayor y menor a bajos precios.
Zona 12 Importaciones, bodegas, industria y ventas.
Zona 13 Area de museos, aeropuerto, hostales,
rentadoras de autos.
Existencia de talleres automotrices, carpinterias,
herrerias de baja y media categoria en zona 12 y 21.
Existencia de talleres automotrices de alta categoria
en zona 9y 10.
Zona Es zona residencial en su mayoria zona 10,14 y 21.
residencial

Zona 12 colonia Mezquital y Monte Maria

Zona Industrial

No es zona industrial zona 9,10,13,14 y 21

Zona industrial zona 12

Nivel socio
econémico

Clase Baja y medio bajo zona 12 y 21

Clase media alta y alta zona 9,10y 14

Desarrollo de
infraestructura

Existe un nivel bajo de desarrollo de infraestructura
en zona 13.

Existe un nivel medio en desarrollo de
infraestructura en zona 9,12 y 21.

Existe un nivel alto en desarrollo de infraestructura
en zona 10 y 14.

Fuente: observacion directa del investigador, segun trabajo de campo.
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e Zona Este

Estar4 conformada por las zonas 15, 16,17, 24 y 25.

Figura 10. Zona Este, ciudad de Guatemala

Fuente: Google Maps. Consulta: enero, 2017.
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Tabla V.

Analisis de zona Este

Variable Caracteristicas
Tipos de Infraestructura de edificios no mayores
infraestructura | a 31 pisos.
Edificaciones de 1990 a la actualidad
Actividad Zona financiera y centros de negocios, oficinas y
comercial centros médicos privados zona 15y 16.

Zona 17 Este, bodegas de mercaderias

Comercio de microempresas y pequefias empresas
en zona 24 y 25.

Existencia de talleres automotrices, carpinterias,
herrerias de baja y media categoria en zona 17, 24y
25.

Zonaresidencial

Es zona residencial en su mayoria zona 15,16, 17,
24y 25.

Zona Industrial

No es zona industrial

Nivel socio
econémico

Clase Baja, zona 24 y 25
Clase media baja, zona 17

Clase media alta y alta, zona 15y 16

Desarrollo de
infraestructura

Existe un nivel bajo en desarrollo de infraestructura
en zona 24y 25.

Existe un nivel medio de desarrollo de
infraestructura en zona 17.

Existe un nivel alto de desarrollo de infraestructura
en zona 15y 16.

Fuente: observacion directa del investigador, segun trabajo de campo.
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e Zona Oeste

Estar4 conformada por las zonas 7, 8, 11,19.

Figura 11. Zona Oeste, ciudad de Guatemala

Fuente: Google Maps. Consulta: enero, 2017.
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Tabla VI.

Analisis de zona Oeste

Variable Caracteristicas
Tipos de Infraestructura de edificios no mayores
infraestructura | a 22 pisos.
Edificaciones de 1960 a la actualidad
Actividad Centros comerciales, y grandes comercios zona 7 y
comercial 11 norte y este.

Zona 11 noreste, comercio informal dinamico, de
compra y venta minorista de diversidad de articulos
a bajos precios.

Zona 19, comercio formal e informal dinamico, de
compra y venta minorista de diversidad de articulos
a bajos precios.

Pequefias y medianas empresas comerciales en
zona 8y 11 noreste.

Existencia de talleres automotrices, carpinterias,
herrerias de baja y media categoria en zona 8 y 19.

Zonaresidencial

Es zona residencial en su mayoria zona 7,11y 19.

Zona Industrial

No es zona industrial

Nivel socio
econémico

Clase Baja y media baja zona 19

Clase media baja y media alta zona 7y 11

Desarrollo de
infraestructura

Existe un nivel medio en desarrollo de

infraestructura.

Fuente: observacion directa del investigador, segun trabajo de campo.

18




1.2.1. Mercado

El mercado es la convergencia que existe entre la oferta y la demanda de
un producto o servicio. El mercado abarca a los vendedores, compradores
potenciales y las condiciones necesarias para la realizacién de transacciones

comerciales.

Como parte de la oferta la empresa busca mercado para sus tres
principales fortalezas comerciales; actualmente, existe demanda de estas tres
familias de productos, al igual que una oferta variada en productos y precios

para satisfacerla.

1.2.1.1. Clientes potenciales

Se determinaron tres familias de productos que son las bases de las
ventas, para cada una de ellas existe clientes potenciales diferentes.

e Ferreteria en general

La familia de ferreteria en general es consumida en su mayoria por
albafiles, carpinteros, cerrajeros, herreros, etc. Todas estas personas usan
cotidianamente estos productos como herramienta de trabajo. Por lo general,
son propietarios de talleres, o trabajadores que se dedican a cada una de las

especialidades.

o Clientes potenciales

= Cerrajerias = Talleres de
» Herrerias enderezado y
= Albafiles pintura

= Carpinterias
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e Materiales eléctricos

Los productos eléctricos son adquiridos en su mayoria por las personas
interesadas en que les realicen una instalacion eléctrica con materiales de
calidad y a precios accesibles. Ademas de ellos, los electricistas son las
personas que recomiendan los lugares de compra de estos materiales de

acuerdo con la marca, calidad y precio.

o Clientes potenciales
» Electricistas

» Empleadores de servicios eléctricos

e Griferia

Los productos de griferia son adquiridos en su mayoria por las personas
interesadas en que se les realice una instalacién o reparacion de fontaneria o
bien fontaneros, quienes recomiendan los lugares de adquisicion de productos
de griferia.

o Clientes potenciales
= Fontaneros

= Empleadores de servicios de fontaneria

1.2.1.1.1. Clientes potenciales por zona

¢ Clientes potenciales zona central

El analisis permite determinar los clientes potenciales por familias.
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Tabla VII.

Andlisis de clientes potenciales zona central

Clientes potenciales zona central

Ferreteria en General

Materiales eléctricos

Griferia

Tiene demanda de
clientes potenciales en
areas de talleres de:

e Cerrajerias

e Herreria
e Enderezado de
Pintura

e Carpinterias

La mayoria de estos
talleres estan en la
parte este y sureste de
la zona 3 en colindancia
con la avenida Elena.

En los alrededores de
zona 1 se ubican
talleres de este tipo ya

que en el centro
Unicamente se
encuentran edificios
histéricos.

En la zona 4 de ubican
talleres del lado este y
sur.

En zona 5 se ubican
talleres en todo el
sector, exceptuando
zona este por calzada
la Paz.

Tiene un bajo nivel en
demanda de clientes
potenciales debido a que
el nivel socioecondmico
de la zona es bajo y
medio bajo, los
productos que la
empresa  comercializa
son productos precio
medio — calidad media y
precio alto-calidad alta.

Empleadores de
servicios eléctricos con
capacidad

socioecondmica media
baja con interés en una

instalacion de calidad
media.
El mercado para

productos eléctricos se
restringe para zona 5
oeste y sur.

Tiene demanda de
clientes potenciales
en areas de edificios
y oficinas debido a

que las
infraestructuras
existentes 'y con

antigledad minima

de 10 afos
necesitan
reparaciones o]
cambio de
fontaneria.

Los precios y la

calidad de los
productos van de
acuerdo con el
sector.

¢ Fontaneros

e Empleadores
de servicios
de fontaneria

La clientela potencial
de fontaneria se
encuentra en casi
toda la zona
delimitada
exceptuando en la
zona 3 suroeste
donde se ubica el
relleno sanitario.

Fuente: elaboracion propia.
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Clientes potenciales zona norte

El andlisis permite determinar los clientes potenciales por familias.

Tabla VIII.

Andlisis de clientes potenciales zona norte

Clientes potenciales zona norte

Ferreteria en | Materiales eléctricos Griferia
General
Tiene clientes | Tiene alta demanda de clientes | Tiene clientes

potenciales en éareas
de talleres de:

o Cerrajerias

e Herreria
e Enderezado de
Pintura

e Carpinterias

El sector de zona 6 y
18 se encuentran una
variedad de talleres
con potencial de
clientes.

En el caso de zona 2
y cipresales zona 6
existe un desarrollo

medio de
infraestructura

teniendo una
demanda de
productos ferreteros

por parte de albafiiles.

potenciales en zonas
residenciales, acorde con el
nivel socioeconémico de la
zona, se encuentra niveles bajo
hasta medio alto, los productos
gue la empresa comercializa
son productos precio medio —
calidad media y precio alto -
calidad alta.

Empleadores de  servicios
eléctricos con capacidad
socioeconomica media baja con
interés en una instalacion de
calidad media. Este tipo de
mercado se encuentra en el
sector de proyectos 4-4 zona 6
suroeste y zona 2 sur.

Empleadores de  servicios
eléctricos con capacidad
socioecondmica media alta.

Este sector se ubica en la parte
norte de zona 2 y un sector
reducido de zona 6 colonia
cipresales.

Electricistas del sector.

potenciales en zonas
residenciales debido a
gue las infraestructuras
existentes y con
antigiedad minima de

10 afos necesitan
reparaciones o cambio
de fontaneria. Los

precios y la calidad de
los productos van de
acuerdo con el sector.

Fontaneros

Empleadores de
servicios de fontaneria.

Se toma en cuenta a
toda la zona delimitada
debido a que se
comercializan
productos de precio
bajo y medio.

Fuente: elaboracion propia.
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Clientes potenciales zona sur

El andlisis permite determinar los clientes potenciales por familias.

Tabla IX.

Andlisis de clientes potenciales zona sur

Clientes potenciales zona sur

Ferreteria en General

Materiales eléctricos

Griferia

Tiene demanda de clientes
potenciales en areas de
talleres de:

. Cerrajerias

° Herreria
Enderezado de
Pintura

. Carpinterias

Los talleres estan

sectorizados en la zona 21
en su mayoria.

El nivel medio en desarrollo
de infraestructura en zona 9
noroeste y sur, zona 12 y 21
tiene albaniles como
clientes potenciales en un
nivel medio.

Por el nivel de desarrollo de
infraestructura que existe en
la zona se puede delimitar
zona 10 y 14 como zonas
con un mayor desarrollo de
infraestructura. Es un sector
con demanda alta, los
albafiiles son los clientes
potenciales en este sector.

Tiene alta demanda de
clientes potenciales en zonas
residenciales, de acuerdo con
el nivel socioeconémico de la
zona, se encuentra niveles
bajo hasta medio alto, los
productos que la empresa
comercializa son productos
precio medio — calidad media y
precio alto -calidad alta.

Empleadores de servicios
eléctricos con  capacidad
socioecondémica media baja
con interés en una instalacion
de calidad media. Esta
poblacién se encuentra en las
colonias de Monte Maria y
Mezquital zona 12, zona 21.

Empleadores de servicios
eléctricos con  capacidad
socioecondémica media alta.
Esta poblacion se encuentra
en el area de zona 9 noreste y
sur, zona 10 y 14.

Electricistas del sector.

Tiene clientes
potenciales en zonas
residenciales debido

a que las
infraestructuras

existentes 'y con
antigledad minima
de 10 afios necesitan
reparaciones 0

cambio de fontaneria.

Los precios y la
calidad de los
productos van de
acuerdo con el
sector.

Fontaneros
Empleadores de
servicios de
fontaneria
Los clientes
potenciales se
encuentran en la

mayoria de la zona
delimita exceptuando
zona 12 Oeste y zona
13.

Fuente: elaboracion propia.
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Clientes potenciales zona este

El andlisis permite determinar los clientes potenciales por familias.

Tabla X.

Andlisis de clientes potenciales zona este

Clientes potenciales zona este

Ferreteria en General

Materiales eléctricos

Griferia

Existe baja cantidad de
clientes potenciales en
areas de talleres de:

Cerrajerias

Herreria

Enderezado de Pintura
Carpinterias

Estos talleres se encuentran
en zona 24 y 25, sectores
de nivel socioeconémico
bajo y comercio pasivo.

En la zona 17 se encuentra
un nivel medio en desarrollo
de infraestructura por lo que
se considera que los
clientes potenciales son
albafiles trabajando en el
sector.

En las zonas 15 y 16 se
encuentra un nivel alto en
desarrollo de
infraestructura, se considera
gue los clientes potenciales
son albafiiles trabajando en
esta zona.

Tiene alta demanda de
clientes potenciales en zonas
residenciales, de acuerdo con
el nivel socioeconémico de la
zona, Sse encuentra nivel
medio bajo en zona 17 y
medio alto en el sector de
zona 15 y 16, los productos
gue la empresa comercializa
son productos precio medio —
calidad media y precio alto -
calidad alta.

Empleadores de servicios
eléctricos con capacidad
socioecondmica media baja
con interés en una instalacion
de calidad media. Esta
poblacion se encuentra en
zona 17 exceptuando la parte
este.

Empleadores de servicios
eléctricos con capacidad
socioecondmica media alta y
alta. Esta poblacion se
encuentra en el area de zona
9 noreste y sur, zona 10 y 14.

Electricistas del sector

Tiene clientes
potenciales en zonas
residenciales. Debido

al desarrollo
infraestructural
existente necesita de
instalaciones de
fontaneria. Los
precios y la calidad
de los productos
concuerdan con el
sector.

Fontaneros
Empleadores de
servicios de
fontaneria.

Los clientes
potenciales se

encuentran en zona
15,16 y 17.

Fuente: elaboracion propia.
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Clientes potenciales zona oeste

El andlisis permite determinar los clientes potenciales por familias.

Tabla XI.

Andlisis de clientes potenciales zona oeste

Clientes potenciales zona oeste

Ferreteria en General

Materiales eléctricos

Griferia

Tiene demanda media de
clientes potenciales en
areas de talleres de:
Cerrajerias

Herreria

Enderezado de Pintura
Carpinterias

Los talleres estan
sectorizados en la zona 8 y
11.

El sector tiene un nivel
medio en desarrollo de
infraestructura en toda la
zona debido a que gran
parte de esta se encuentra
con infraestructura, es un
sector con demanda media,
los albanfiles son los clientes
potenciales en este sector.

Tiene alta demanda de
clientes potenciales en zonas
residenciales, de acuerdo con
el nivel socioecondmico de la
zona, se encuentra niveles
bajo hasta medio alto, los
productos que la empresa
comercializa son productos
precio medio — calidad media
y precio alto -calidad alta.

Empleadores de servicios
eléctricos con capacidad
socioecondmica media baja
con interés en una instalacion
de calidad media. Esta
poblacion se encuentra en
zona 19

Empleadores de servicios
eléctricos con capacidad
socioeconomica media alta.
Esta poblacién se encuentra
en el area de zona 7 oeste y
sureste, y 11.

Electricistas del sector.

Tiene clientes
potenciales en zonas
residenciales debido

a que las
infraestructuras

existentes 'y con
antigiedad  minima
de 10 afios necesitan
reparaciones 0

cambio de fontaneria.

Los precios y la
calidad de los
productos

concuerdan con el
sector.

-Fontaneros
Empleadores de
servicios de
fontaneria

Los clientes
potenciales se
encuentran en la

mayoria de la zona
delimita.

Fuente: elaboracion propia.
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1.2.1.1.2.

Habitos de compra

Tabla XIl.  Analisis de habitos de compra clasificadas por nivel
socioeconomico
Clientes | Lugar de compra Horario de | Forma | Caracteristicas de
compra de pago | compra
Clase Tiendas de barrio, | En la | Efectivo | Comparan precios
baja mercados cantonales o | mafiana, entre  productos vy
en pequefios y | antes de las entre lugares,
medianos negocios en | 7:00 am o a frecuentan en pedir
las  cercanias  del | partir de las descuentos y
trabajo o de vivienda | 5:00 pm. compran en el lugar
con acceso peatonal. mas econdémico.
Clase Tiendas de barrio, | En la | Efectivo | Comparan precios
media mercados cantonales | mafiana, entre  productos vy
baja en pequefios y | antes de las entre lugares,
medianos negocios, | 8:00 am o a frecuentan en pedir
centros comerciales en | partir de las descuentos y
las  cercanias  del | 5:00 pm. compran en el lugar
trabajo o de vivienda mas econdémico o el
con acceso peatonal o gue se acople a la
transporte publico. disponibilidad de
tiempo y lugar.
Clase Supermercados y | Compra en | Efectivo | Comparan precio con
media centros  comerciales, | horarios de |y calidad, prefieren
alta pequefios y medianos | 9:00 en | tarjetas. | articulos de calidad a
negocios con | adelante. precios  accesibles,
disponibilidad de por lo general buscan
parqueo y seguridad. lugares donde
encuentren en un solo
lugar los articulos que
buscan.
Clase Supermercados y | Compra en | Efectivo | Dispuestos a pagar
Alta centros  comerciales, | horarios de |y calidad, a precios
pequefios y medianos | 9:00 en | Tarjetas | accesibles, por lo
negocios con | adelante. general buscan
disponibilidad de lugares donde
parqueo y seguridad. encuentren todos los
articulos que buscan
en un solo lugar.

Fuente: elaboracion propia.
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1.2.2. Comportamiento de la oferta por zonas

En ciudad de Guatemala las ferreterias y distribuidoras que se encuentran
dentro de su perimetro cubren la demanda articulos, se incluyen algunos de los
negocios del ramo ferretero que representan competencia directa debido a que

ofrecen los mismos articulos o articulos sustitutos.

1.2.2.1. Competencia directa

Son los competidores que ofrecen articulos de ferreteria en general,
materiales eléctricos y griferia en las mismas marcas que la empresa

comercializa o0 en marcas distintas.

e Competencia directa zona central
o Competencia A

= |dentificacién geogréfica

Centro de la zona 1

= Descripcion
Ferreteria con mas de 100 afios de experiencia se especializa
en la venta mayorista y minorista en el ramo de ferreteria en
general y griferia, cuenta con variedad de productos de precio
bajo - calidad media y precio medio — calidad alta, no cuenta
con mucha variedad de materiales eléctricos.

= Instalaciones

Cuenta con amplias instalaciones y parqueo para la clientela,
cuenta con sistema de reparto dentro y fuera de la ciudad.

= Horario de atencion

Lunes a sdbado de 8:30 a 18:00
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» Sistemas de Venta y distribucion

En tienda cuentan con 6 vendedores de tienda, una caja de
cobros y 2 personas en el area de despacho de mercaderia;
ademas tienen vendedores de ruta quienes venden a
ferreterias medianas y pequefias.

» Tréfico de Clientes

Por ser una ubicacién céntrica cuenta con afluencia de clientes
peatonales como en vehiculos.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Tiene una reputacion de precios bajos en comparacion del
mercado, cuentan con variedad de productos y calidad. El

sistema de cobros demora significativamente.

o Competencia B

» |dentificacion geografica

Centro de la zona 1
= Descripcion
Ferreteria con mas de 15 afios de experiencia se especializa
en la venta minorista en el ramo de ferreteria en general y
griferia, cuenta con variedad de productos de precio bajo -
calidad media, no cuenta con mucha variedad de materiales
eléctricos.
» [Instalaciones
Cuenta con medianas instalaciones y parqueo para la clientela.
» Horario de atencion
Lunes a sabado de 8:00 a 17:00
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= Sistemas de Venta y distribucion

En tienda cuentan con 4 vendedores de tienda, una caja de
cobros y despachadores de mercaderia.

= Trafico de Clientes

Por ser una ubicacién céntrica cuenta con alta afluencia de
clientes peatonales como en vehiculos.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Maneja precios del mercado, cuentan con variedad de

productos de calidad media. El sistema de cobros es rapido.

o Competencia C

Identificacion geografica

Zona 1 suroeste

Descripcion

Ferreteria con mas de 56 afios de experiencia se especializa en la
venta minorista en el ramo material eléctrico y griferia, cuenta con
variedad de productos de precio medio - calidad media, cuenta con
variedad media de materiales de ferreteria en general.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones y parqueo para la clientela.
Horario de atencion

Lunes a viernes de 8:00 a 17:00

Sabado de 8:00 a 12:00

Sistemas de Venta y distribucion

En tienda cuentan con 4 vendedores de tienda, quienes también

cobran.
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Trafico de Clientes
No es una calle muy concurrida, pero por el prestigio de la empresa
y sus 56 afos de antigiiedad buscan sus productos.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Maneja precios del mercado, cuentan con variedad de productos de

calidad media. El sistema de cobros es rapido.

o Competencia D

Identificacion geografica

Zona 3 este

Descripcion

Ferreteria con mas de 25 afios de experiencia se especializa en la
venta minorista en el ramo ferreteria en general, cuenta con
variedad de productos de precio bajo - calidad media en articulos
ferreteros especialmente carpinteria y enderezado y pintura, la
variedad de productos de griferia es media, no cuenta con ventas
de productos eléctricos.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones y parqueo reducido para la
clientela, el area de atencion al cliente cuenta con una alta
saturacion de productos de forma desordenada.

Horario de atencion

Lunes a viernes de 8:00 a 17:00

Sabado de 8:00 a 12:00

Sistemas de venta y distribucién

En tienda cuentan con 4 vendedores de tienda, quienes también

cobran. Posee con sistema de reparto de productos en la ciudad.
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Trafico de clientes

No es una calle muy concurrida, pero en el sector se encuentran
muchas carpinterias, por el prestigio de la empresa y sus 25 afios
de antigliedad buscan sus productos.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Tiene reputacién de precios bajos en relacion del mercado, cuentan
con variedad de productos de calidad media. El sistema de cobros

es rapido para el gusto del cliente.

o Competencia E

Identificacion geografica

Zona 3 este

Descripcion

Ferreteria con mas de 15 afios de experiencia se dedica a la venta
minorista en el ramo de ferreteria en general, material eléctrico y
griferia, cuenta con variedad de productos de precio medio - calidad
media.

Instalaciones

Posee instalaciones medianas, carece de parqueo.
Horario de atencion

Lunes a viernes de 7:00 a 18:00

Sabado de 8:00 a 12:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 2 vendedores de tienda, y un encargado de
cobros. No realiza repartos de mercaderia.

Tréfico de clientes

Se encuentra en una calle concurrida, a cercania de instituciones

publicas muy concurridas.
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Reputacion y satisfaccion de la clientela

Maneja precios del mercado, cuentan con variedad de productos de

calidad media. El sistema de cobros tarda un tiempo medio.

o Competencia F

Identificacion geografica

Zona 5 sureste

Descripcion

Ferreteria con mas de 10 afios de experiencia, venta minorista en el
ramo ferreteria, material eléctrico y griferia, cuenta con variedad de
productos de precio medio - calidad media.

Instalaciones

Posee instalaciones pequefias y carece de parqueo.
Horario de atencion

Lunes a viernes de 7:00 a 17:00

Sabado de 8:00 a 13:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 2 vendedores de tienda, quienes también
cobran.
Trafico de clientes
Es una calle concurrida, la falta de parqueo y falta de diversidad de
articulos provoca un trafico medio en este negocio.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son medios y altos en comparacién del

mercado. La atencion al cliente no satisface a la clientela.
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o Competencia G

Identificacion geografica

Zona 4 Suroeste

Descripcion

Ferreteria con mas de 20 afios en el sector, se especializa en
herramientas de agricultura y sistemas de riego, cuenta con venta
minorista en el ramo de griferia y ferreteria en general, cuenta con
variedad de productos de precio bajo - calidad baja.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones, carece de parqueo para la
clientela. La infraestructura del interior y exterior se encuentra
afectada.

Horario de atencion

Lunes a sdbado de 7:00 a 17:00

Sistemas de Venta y distribucion

En tienda cuentan con 3 vendedores de tienda, y 1 cobrador.
Trafico de Clientes

Es una calle muy concurrida, por comerciantes y compradores de la
terminal. Tiene una afluencia alta de clientes.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Ofrece precios del mercado, cuentan con variedad de productos de
calidad baja y media. Los ambientes se encuentran desgastados y

desorganizados.
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Competencia directa zona norte

o Competencia A

Identificacion geografica
Zona 2 Sur

Descripcion

Se especializa en la venta mayorista y minorista en ferreteria en
general y griferia, ofrece variedad de productos de precio bajo -
calidad media y precio medio — calidad alta, tiene poca variedad de

materiales eléctricos
Instalaciones

Cuenta con amplias instalaciones y parqueo para la clientela,
cuenta con sistema de reparto dentro y fuera de la ciudad.

Horario de atencion

Lunes a sabado de 9:00 a 18:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 6 vendedores de tienda, 2 cajas de cobros y
3 despachadores de mercaderia; ademas cuentan con vendedores
de ruta quienes venden a ferreterias medianas y pequenias.

Tréfico de clientes

Cuenta con una fluencia media de gente en el sector, los clientes
frecuentes ya conocen sus articulos; por precios y variedad de
productos frecuentan la ferreteria.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son bajos en comparacion del mercado,
cuentan con variedad de productos de calidad baja y media. El

sistema de cobros es poco tardado.
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o Competencia B

Identificacion geografica
Zona 2 norte
Descripcion

Ferreteria se dedica a la venta minorista en el ramo de ferreteria en
general, griferia, eléctricos y materiales de construccion cuenta con
variedad de productos de precio medio - calidad media.

Instalaciones

Cuenta con pequefias instalaciones, cuenta con parqueo para la
clientela

Horario de atencion

Lunes a sdbado de 8:00 a 19:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 1 vendedores de tienda quien también
cobra.
Trafico de clientes
Por ser un centro comercial mediano, cuenta con afluencia media
de clientes del sector.

Reputacién y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son altos en comparacion del mercado,
cuentan con variedad media de productos. El sistema de cobros es

rapido.

o Competencia C

Identificacion geografica

Zona 6 noroeste
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Descripcion

Ferreteria con mas de 12 afios de experiencia se especializa en la
venta minorista en el ramo ferreteria en general y griferia, cuenta
con variedad de productos de precio bajo - calidad media, cuenta
con variedad de productos de precio bajo — calidad baja en
materiales eléctricos.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones y parqueo para la clientela, la
apariencia del comercio est4 deteriorado y falta espacio para el
area de ventas.

Horario de atencion

Lunes a viernes de 8:00 a 17:00

Sabado de 8:00 a 12:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 4 vendedores de tienda, y un cobrador.
Trafico de clientes

Es una zona concurrida por persona de nivel socioeconémico bajo y
medio bajo, se encuentra en un sector de comercio formal e
informal. Lo cual ayuda a una mayor afluencia.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Tiene precios de venta medios del mercado, cuentan con variedad

de productos de calidad media. Existe una mala atencién al cliente.

o Competencia D

Identificacion geografica

Zona 6 sureste
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= Descripcion
Ferreteria con mas de 7 aflos de experiencia, venta minorista en el
ramo ferreteria en general, eléctricos de precio bajo — calidad baja,
venta de productos de griferia Unicamente de medidas pequefias.

= Instalaciones

Cuenta con pequefas instalaciones, no cuenta con parqueo y el
area de atencion al cliente es pequefia.
= Horario de atencion
Lunes a viernes de 8:00 a 18:00
Sabado y domingos de 8:00 a 12:00

» Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 1 vendedores de tienda, quienes también
cobran.

= Trafico de clientes
Se encuentra al costado de un mercado de zona 6, la afluencia de
gente es media.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son medios en relacion del mercado, la
persona que atiende es el propietario, es conocido por los vecinos y
clientes frecuentes, realiza descuentos a clientes si no piden

factura.

o Competencia E

= |dentificacién geogréfica

Zona 18 suroeste
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= Descripcion
Ferreteria con mas de 8 aflos de experiencia su venta minorista en
el ramo de ferreteria en general, material eléctrico y griferia, cuenta
con variedad de productos de precio bajo - calidad media.

= |nstalaciones

Cuenta con medianas instalaciones, cuenta con parqueo.
» Horario de atencion

Lunes a viernes de 7:00 a 18:00

Sabado de 8:00 a 12:00
» Sistemas de venta y distribucién

En tienda cuentan con 3 vendedores de tienda, 1 encargado de
cobros y 2 personas en el area de despacho. Realiza repartos de
mercaderia dentro del sector.

= Tréfico de clientes
Es una calle concurrida, se encuentra cerca de calzada principal.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son precios del mercado, cuentan con
variedad de productos de calidad media. La atencion al cliente es

minima.
o Competencia F
= |dentificacién geogréfica

Zona 18 centro

= Descripcion

Ferreteria con mas de 10 afos de experiencia, venta mayorista en
el ramo ferreteria, material eléctrico y griferia, cuenta con variedad

de productos de precio bajo - calidad baja.
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Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones, cuenta con poco parqueo.
Horario de atencion
Lunes a sdbado de 7:00 a 19:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 5 vendedores de tienda, 2 cobradores y 3
personas en el area de despacho.

Trafico de clientes

Es una calle concurrida y de comercio formal e informal, existe una
fluencia alta dentro de la ferreteria debido al sector donde se
encuentra.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Tienen precios bajos en comparacion de la competencia, por lo
general no facturan, por lo cual ofrecen un costo menor. La
atencién al cliente es poca debido a que hay pocos vendedores y
despachadores de mercaderia en relacion con la demanda, esta

ferreteria es buscada por sus precios bajos.

e Competencia directa zona sur

o Competencia A

Identificacion geografica

Zona 9 suroeste

Descripcién

Venta de materiales eléctricos con mas de 50 afios de experiencia
se especializa en la venta mayorista y minorista en el ramo de
materiales eléctricos, cuenta con una variedad de productos de
precio medio - calidad media y precio alto — calidad alta. Es parte

de una cadena grande de ferreterias.
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Instalaciones

Cuenta con amplias instalaciones y parqueo para la clientela, y
sistema de reparto dentro y fuera de la ciudad.

Horario de atencion

Lunes a sdbado de 9:00 a 17:00
Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 8 vendedores de tienda, una caja de cobros
y 4 despachadores de mercaderia; ademdas, cuentan con
vendedores de ruta quienes venden a ferreterias medianas y
pequenas.

Tréafico de clientes

Por ser una ubicacion cercana a una calle principal, cuenta con una

alta fluidez de personas por el sector.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son precios bajos en comparacion del
mercado, cuentan con variedad de productos y calidad. El sistema
de cobros es poco tardado para el gusto de la clientela. Las
instalaciones son modernas y cuentan con un ambiente agradable

para el cliente.

o Competencia B

Identificacion geografica

Zona 9 noroeste

Descripcion

Ferreteria con mas de 15 afios de experiencia se especializa en la

venta mayorista y minorista en el ramo de ferreteria en general y
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griferia, cuenta con variedad de productos de precio bajo - calidad
media, no cuenta con mucha variedad de materiales eléctricos.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones y poco parqueo para la
clientela.

Horario de atencion

Lunes a sabado de 8:00 a 17:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 5 vendedores de tienda, una caja de cobros
y 2 despachadores de mercaderia.

Tréafico de clientes

Por ser una ubicacion con mucha afluencia de personas, existen
clientes potenciales de nivel socioecondmico bajo y medio bajo.

Reputacién y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son bajos en comparacion del mercado,
cuentan con variedad de productos de calidad media. El sistema de

cobros es tardado para el gusto del cliente.

o Competencia C

Identificacion geografica

Zona 9 noreste

Descripcién

Ferreteria con mas de 21 afios de experiencia se especializa en la
venta minorista en el ramo de ferreteria en general y ceramicos,
cuenta con variedad de productos de precio bajo - calidad media.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones y parqueo para la clientela.
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» Horario de atencion
Lunes a viernes de 8:00 a 17:00
Sabado de 8:00 a 12:00

» Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 5 vendedores de tienda, quienes también
cobran.

= Tréfico de clientes
Es una calle muy concurrida, se encuentra en una zona comercial
dinamica de economia formal e informal.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela
Los precios de venta se encuentran dentro de los precios del

mercado. El sistema de cobros es rapido.

o Competencia D

» |dentificacion geografica
Zona 10 centro por Boulevard Los Proceres

= Descripcion
Ferreteria con 5 afios de experiencia se especializa en la venta
minorista en el ramo ferreteria en general, griferia y material
eléctrico cuenta con variedad de productos de precio medio -
calidad media y precio alto — calidad alta. Es parte de una cadena

grande de ferreterias.
» Instalaciones

Cuenta con grandes instalaciones y parqueo para la clientela.
» Horario de atencion
Lunes a domingo de 8:00 a 20:00
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Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 8 cajeros y un equipo de 6 colocadores de
mercaderia.

Tréfico de clientes

Se encuentra cerca de una via principal, se ubica en un sector
comercial de personas de nivel socioeconémico medio alto y alto.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios son altos en relacion del mercado, cuentan con
variedad de productos de calidad media y alta. El sistema de cobros

es rapido, y las instalaciones son acogedoras para el cliente.

o Competencia E

Identificacion geografica

Zona 10 sureste

Descripcion

Ferreteria con mas de 8 afios de experiencia se dedica a la venta
minorista en el ramo de ferreteria en general, material eléctrico y
griferia, cuenta con variedad de productos de precio medio - calidad
media.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones, cuenta con parqueo.
Horario de atencion

Lunes a viernes de 9:00 a 18:00

Sabado de 8:00 a 12:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 3 vendedores de tienda, y un encargado de

cobros. No realiza repartos de mercaderia.

43



Tréfico de clientes

Es una calle concurrida, se encuentra cerca una avenida principal y
a cercanias de centro comercial Arkadia.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Tiene precios altos en comparacion con el mercado, cuentan con
variedad de productos de calidad media. El sistema es rapido. La
clientela se siente cdmoda comprando en esta ferreteria por su

buena atencién al cliente.

o Competencia F

Identificacion geografica
Zona 14 noreste

Descripcion

Ferreteria con mas de 12 afios de experiencia, venta minorista en el
ramo ferreteria, material eléctrico y griferia, cuenta con variedad de
productos de precio medio - calidad media y precio alto — calidad
alta.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones, cuenta con parqueo amplio.
Horario de atencion

Lunes a domingo de 9:00 a 19:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 4 vendedores de tienda, y un encargado de
caja.

Tréfico de clientes

Es una calle con afluencia media de personas, pero las personas
del sector ya conocen que en el sector hay una ferreteria con

variedad de articulos.
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Reputacién y satisfaccion de la clientela
Los precios son altos en comparacion del mercado, las
instalaciones estan siempre limpias y poseen una buena atencién al

cliente.

o Competencia G

Identificacion geografica

Zona 21 este

Descripcion

Ferreteria con mas de 13 afios en el sector, se especializa en venta
minorista de articulos de ferreteria y griferia, cuenta con variedad
de productos de precio bajo - calidad baja.

Instalaciones

Cuenta con pequefias instalaciones y parqueo reducido para la
clientela.

Horario de atencion

Lunes a viernes de 8:00 a 17:00

Sabado de 8:00 a 12

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 2 vendedores de tienda y 1 cobrador.

Trafico de clientes

El establecimiento est4 en una avenida principal de la zona. Tiene
una afluencia media de clientes.

Reputacién y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son medios en comparacion del mercado,
cuentan con variedad de productos de calidad baja y media. El

tiempo promedio de compra de un cliente es minimo.
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o Competencia H

Identificacion geografica

Zona 13 noroeste

Descripcion

Ferreteria con mas de 25 afios en el sector, se especializa en
importacion, venta mayorista y minorista de articulos de ferreteria y
griferia, cuenta con variedad de productos de precio medio - calidad
media.

Instalaciones

Cuenta con grandes instalaciones, parqueo para la clientela,
sistema de distribucion para dentro y fuera de la ciudad.

Horario de atencion

Lunes a viernes de 8:00 a 17:00

Sabado de 8:00 a 12

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 4 vendedores de tienda, 1 cobradores y 2
personas en el area de despacho.

Trafico de clientes

Es una calle poco concurrida, la clientela los busca por el precio y
calidad de sus productos.

Reputacién y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son medios en comparacion con el mercado,
cuentan con variedad de productos de calidad media. Su mayor
flujo de venta es en venta por mayor y distribuciéon a pequefas y

medianas ferreterias.
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Competencia directa zona este

o Competencia A

Identificacion geografica
Zona 16 noroeste
Descripcion
Venta de materiales de ferreteria en general y griferia con mas de 6
afios de experiencia se especializa en la venta cuenta con una
variedad de productos de precio medio - calidad media y precio alto
— calidad alta.
Instalaciones
Cuenta con instalaciones medianas, carece de parqueo para los
clientes.
Horario de atencion
Lunes a viernes de 9:00 a 17:00
Sistemas de venta y distribucion
En tienda cuentan con 2 vendedores de tienda quienes también
realizan labor de cobro.
Trafico de clientes
Se encuentra en una de las villas de acceso a residenciales,
siendo un lugar transitado.

Reputacién y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son precios medios en comparacion del
mercado, cuentan con variedad media de productos y calidad. El

horario de atencion en irregular.

o Competencia B

Identificacion geografica

Zona 16 noroeste
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Descripcion

Ferreteria con mas de 5 afios de experiencia se especializa en la
venta minorista en el ramo de ferreteria en general y griferia, cuenta
con variedad de productos de precio medio - calidad media, no

cuenta con mucha variedad de materiales eléctricos.
Instalaciones

Cuenta con pequefias instalaciones, se localiza en local comercial y
cuenta con poco parqueo para la clientela.

Horario de atencion

Lunes a sabado de 8:00 a 17:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 2 vendedores de tienda y una caja de
cobros.

Trafico de clientes

Es una ubicacion con media afluencia de personas, existen clientes
potenciales de nivel socioeconémico medio alto y alto.

Reputacién y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son altos en comparacién del mercado,
cuentan con variedad media de productos de calidad media. El

horario de atencion es inestable.

o Competencia C

Identificacion geografica

Zona 17 noreste

Descripcion

Ferreteria con menos de 1 afio de experiencia en el ambito

nacional, cuenta con capital espafol y el respaldo de 23 afios de
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experiencia en mercado internacional, se especializa en la venta
minorista en el ramo de ferreteria en general, materiales eléctricos y
griferia. Cuenta con gran variedad de productos de precio bajo -
calidad media, precio medio - calidad alta y precio alto - calidad
alta.

Instalaciones

Cuenta con grandes instalaciones y parqueo para la clientela,
ademas cuenta con sistema de reparto.

Horario de atencion

Lunes a domingo de 9:00 a 21:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 15 cobradores, y equipos expertos en cada
familia de productos.

Trafico de clientes

Es una avenida muy concurrida, se encuentra en una zona
comercial dinamica de nivel socioeconémico medio alto y alto.
Reputacién y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son altos en comparacion de precios del
mercado, El sistema de cobros es rapido y se encuentra variedad

de productos ferreteros en un mismo lugar.

o Competencia D

Identificacion geografica

Zona 17 centro- norte

Descripcion

Ferreteria con 12 afios de experiencia se especializa en la venta
minorista en el ramo ferreteria en general y griferia cuenta con

variedad de productos de precio bajo - calidad baja.
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Instalaciones

Cuenta con instalaciones medianas y parqueo reducido para la
clientela, la infraestructura se encuentra deteriorada.

Horario de atencion

Lunes a viernes de 8:00 a 17:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 2 vendedores y 1 cajero.

Trafico de clientes

Se encuentra cerca de la ruta al atlantico, se ubica en un sector con
afluencia comercial medio de personas de nivel socioeconémico
bajo y medio — bajo.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son medios en relacibn con el precio del
mercado, El sistema de cobros es répido, y las instalaciones

necesitan ser reorganizadas. La atencion al cliente es basica.

o Competencia E

Identificacion geografica
Zona 15 oeste, Boulevard Vista Hermosa
Descripcion

Ferreteria con mas de 10 afios de experiencia se dedica a la venta

minorista en el ramo de ferreteria en general, material eléctrico y

griferia, cuenta con variedad de productos de precio medio - calidad

media, y precio alto - calidad alta.

Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones, cuenta con parqueo.
Horario de atencion

Lunes a viernes de 9:00 a 17:00

Sabado de 9:00 a 13:00
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= Sistemas de venta y distribucion
En tienda cuentan con 3 vendedores de tienda, y un encargado de
cobros. No realiza repartos de mercaderia.

= Trafico de clientes
Es una calle concurrida, se encuentra cerca una avenida principal
con mucha afluencia vehicular.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Tiene precios altos en comparacion del mercado, cuentan con
variedad de productos de calidad media y alta. El sistema es rapido.
La clientela se siente cdmoda comprando en esta ferreteria por su

buena atencién al cliente.

e Competencia directa zona oeste
o Competencia A

» |dentificacion geografica
Zona 7 suroeste

= Descripcion
Ferreteria con 5 afios de experiencia se especializa en la venta
minorista en el ramo ferreteria en general, griferia y material
eléctrico cuenta con variedad de productos de precio medio -
calidad media y precio alto — calidad alta. Es importante menciona
que no se encuentra dentro del perimetro de la ciudad de
Guatemala, pero por la cercania y la movilizacion de clientes
potenciales de ciudad Guatemala hacia este comercio, es
importante tomarlo en cuenta. Es parte de una cadena grande de

ferreterias.
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= |nstalaciones

Cuenta con grandes instalaciones y parqueo para la clientela.
»= Horario de atencion
Lunes a domingo de 8:00 a 20:00

= Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 10 cajeros y un equipo de 6 colocadores de
mercaderia.

= Trafico de clientes
Se encuentra en una via principal, se ubica en un sector comercial
de personas de nivel socioeconémico medio alto y alto.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios son altos en relacion del mercado, cuentan con
variedad de productos de calidad media y alta. El sistema de cobros

es rapido, y las instalaciones son acogedoras para el cliente.

o Competencia B

= |dentificacién geogréfica
Zona 7 suroeste
= Descripcion

Ferreteria con mas de 15 afios de experiencia se especializa en la
venta minorista en el ramo de ferreteria en general y griferia, cuenta
con variedad de productos de precio medio - calidad media, no
cuenta con mucha variedad de materiales eléctricos. Es parte de

una cadena grande de ferreterias.
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= |nstalaciones

Cuenta con grandes instalaciones, cuenta con parqueo para la
clientela

» Horario de atencion
Lunes a sabado de 8:00 a 17:00

» Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 6 vendedores de tienda, 2 cajas de cobros y
un equipo de despacho de 3 personas.

= Trafico de clientes
Es una ubicacion con alta afluencia de personas, existen clientes
potenciales de nivel socioeconémico medio alto y alto.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son medios en comparacion del mercado,
cuentan con variedad media de productos de calidad media.

Cuentan con buena atencion al cliente.

o Competencia C
= |dentificacién geogréfica
Zona 11 sureste
= Descripcion

Ferreteria con 12 afios de experiencia se especializa en la venta
minorista en el ramo ferreteria en general y griferia cuenta con
variedad de productos de precio bajo - calidad media y precio

medio — Calidad alta. Es parte de una cadena grande de ferreterias.
* [Instalaciones

Cuenta con medianas instalaciones y parqueo para la clientela.
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Horario de atencién
Lunes a domingo de 8:00 a 18:00

Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 5 vendedores, 2 cobradores y un equipo de
2 personas para entrega.
Trafico de clientes

Es una avenida muy concurrida, se encuentra en una zona
comercial dinamica de nivel socioeconémico medio alto y alto.

Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son bajos en comparacion de precios del
mercado, El sistema de cobros es rapido y se encuentra variedad

de productos ferreteros en un mismo lugar.

o Competencia D

Identificacion geografica

Zona 11 sureste

Descripcion

Ferreteria con 18 afios de experiencia se especializa en la venta
minorista en el ramo ferreteria en general y griferia cuenta con
variedad de productos de precio bajo - calidad baja. Es importante
mencionar que una parte importante de sus clientes se dedican a la
carpinteria.

Instalaciones

Cuenta con instalaciones medianas y parqueo reducido para la
clientela, la infraestructura se encuentra deteriorada.

Horario de atencién

Lunes a viernes de 8:00 a 17:00
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= Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 3 vendedores y 1 cajero.

= Trafico de clientes
Se encuentra por el area del trébol, se ubica en un sector con
afluencia comercial medio de personas de nivel socioeconémico
bajo y medio — bajo.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Los precios de venta son bajos en relacién con el precio del
mercado, el sistema de cobros es lento, y las instalaciones

necesitan ser reorganizadas. La atencion al cliente es basica.

o Competencia E
» |dentificacion geografica
Zona 19 centro

= Descripcion

Ferreteria con mas de 20 afios de experiencia se dedica a la venta
minorista en el ramo de ferreteria en general, cuenta con variedad
de productos de precio bajo - calidad baja. Su mayor clientela son

carpinteros.
= |nstalaciones

Cuenta con medianas instalaciones, cuenta con parqueo.
» Horario de atencion

Lunes a viernes de 9:00 a 17:00

Sabado de 9:00 a 13:00
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= Sistemas de venta y distribucion

En tienda cuentan con 3 vendedores de tienda, y un encargado de
cobros. No realiza repartos de mercaderia.

= Trafico de clientes
Es una calle poco concurrida, sus clientes se han acoplado a la
ubicacion, los buscan por los bajos precios.

» Reputacion y satisfaccion de la clientela

Tiene precios bajos en comparacion del mercado, cuentan con
variedad de productos de calidad baja y media. El sistema de cobro

y despacho es rapido.

1.2.3. Nichos de mercado

Es un subconjunto del segmento en el mercado, donde los individuos que

la integran poseen caracteristicas y necesidades similares.

1.2.3.1. Identificacion de nichos de mercado

Debido a la alta competencia dentro de la ciudad de Guatemala, se
encontraron nichos de mercado los cuales no han sido cubiertos por la
competencia o existe una mala atencion, siendo una posibilidad para la
empresa abrir nuevos puntos de venta en estos sectores, se identificaron 2

nichos de mercado importantes:

e Talleres en zonas residenciales de nivel socioecondmico bajo y medio bajo

Todos aquellos talleres ubicados en zonas residenciales que se dedican a la

practica de un oficio especifico y utilizan frecuentemente articulos de ferreteria
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en general este nicho de mercado representa una oportunidad para el

desarrollo de las familias de ferreteria en general y griferia.

e Zona residencial de nivel socioecondmico medio alto y alto

Es un nicho de mercado reducido, pero tiene expectativas de éxito debido al
nivel socioecondmico de poblacion a la que se enfoca, se desarrollarian

principalmente las familias de materiales eléctricos y griferia en estos sectores.

1.2.3.1.1. Identificacién geografica

Los sectores identificados como nichos de mercado potenciales dentro de
la ciudad de Guatemala son: zona 2 norte, zona 14 centro, zona 16 centro, zona
17 centro, zona 18 sureste y zona 21, la identificacién geografica de los nichos
de mercado se concluyé De acuerdo con el analisis de demanda y oferta de

cada zona.

Para calcular la demanda de los nichos de mercado, se utilizé informacion
de SEGEPLAN en la cual determina el total de viviendas dentro de la ciudad de
Guatemala, y el promedio de habitantes por vivienda. Con informacion de la
concentracion poblacional de la ciudad de Guatemala, la cual se puede
observar en el anexo 2, se determind el nUmero de viviendas por zona y la

demanda de cada una de ellas.

Se muestra la factibilidad comercial de los sectores seleccionados, se
utiliza el método de factores ponderados para determinar la viabilidad comercial
de cada sector, los factores estan valorados entre 0 a 100 puntos, cada uno de
ellos representa un valor porcentual acorde con cada factor, sumando un total
de 100 pts.
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Tabla Xlll. Factores ponderados de mercado

Factores Peso Zona Zona Zona Zona Zona Zona

relativo 2 14 16 17 18 sur 21
% norte | centro | Centro | centro este Centro

Demanda de 21 70 80 70 70 70 80

Ferreteria en

general

Demanda de 21 90 90 90 50 45 50

materiales

eléctricos

Demanda de 18 90 90 60 80 90 85

griferia

Bajo nivel de 40 70 40 50 30 25 70

competencia

directa

Sumatoria 100 78 68 64 52 50 71

Fuente: elaboracion propia, con base en el estudio de oferta, demanda y nichos de mercado.

1.2.3.1.2. Tamanfno de nicho de mercado

Para calcular el nicho de mercado, se tomaron en cuenta las siguientes
variables:
e Concentracién poblacional por zona
e Visitas promedio a tiendas ferreteras por afo
e Promedio de consumo por visita

e Cantidad de viviendas por zona

SEGEPLAN en el afio 2002, con base en el Censo Nacional (verificar
anexo 3), realiza un estudio en el cual presenta el promedio de habitaciones por
vivienda y de personas por habitacion, es informacion necesaria para calcular la
cantidad de viviendas por zonas y tener una proyeccion certera de la demanda

por zonas.
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Calculo:

V;orom = Hpromxpprom

Donde,

|4 = personas promedio por vivienda
prom
Hyom = habitaciones promedio por vivienda
Byrom = personas promedio por habitacion

|4

rrom = 3,00 x 2,00

V;)rom = 6,00
Es importante mencionar que el tamafio del nicho de mercado tiene
relevancia, pero también es necesario tomar en cuenta la cantidad monetaria

gue el nicho de mercado esta dispuesto a gastar y su frecuencia de visita.

Tabla XIV. Promedio de viviendas por zonas

Zona Habitantes Personas Promedio de
promedio por | viviendas
vivienda

2 25 000,00 6 3900

14 20 000,00 6 3100

16 25 000,00 6 3900

17 20 000,00 6 3100

18 218 750,00 6 3 4000

21 75 000,00 6 11 700

Fuente: elaboracion propia.

e Zona 2 norte

o De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos
se observa un panorama con un nicho de mercado residencial de nivel

socioeconémico medio alto y alto de proporcién grande. Las familias de
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materiales eléctricos y griferia tienen alta demanda y la de ferreteria en
general un nivel medio. La competencia es minima debido a que cuentan
con precios altos y estan restringidos por espacio. Se estima que por
cada vivienda en promedio existen al menos 6 visitas a tiendas ferreteras

por afio, con un promedio de consumo de Q300,00 por visita.

Tabla XV.  Proyeccion de consumo y captacion zona 2

Variables analizadas Cantidad
Promedio de viviendas 3 900,00
Promedio de visitas a 6
tiendas ferreteras por

ano

Consumo promedio Q300,00
por visita

Consumo de Q6 990 000,00
productos ferreteros

anual

Consumo de Q583 000,00
productos  ferreteros

mensual

% de penetracion del 60%
mercado

Pronéstico de ventas Q350 000,00
mensuales

Fuente: elaboracion propia.

e Zona 14 centro

De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos
se observa un panorama con un nicho de mercado residencial de nivel
socioeconémico medio alto y alto de proporcion grande. Las familias de
ferreteria en general, materiales eléctricos y griferia tienen alta demanda. Se
estima que por vivienda existen en promedio 4 visitas a tiendas ferreteras por

afo, con un promedio de consumo Q600,00 por visita.
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La competencia es media debido a que tienen instalaciones adecuadas,
amplios horarios de atencion, buena atencion al cliente; la demanda en este

sector es mayor a la oferta, teniendo espacio para competir dentro del sector.

Tabla XVI. Proyeccion de consumo y captacion zona 14

Variables analizadas Cantidad
Promedio de viviendas 3 100,00
Promedio de visitas a tiendas 4
ferreteras por afio

Consumo promedio por visita Q600,00
Consumo de productos Q7 500 000,00
ferreteros anual

Consumo de productos Q622 000,00
ferreteros mensual

% de penetracion del mercado 60%
Pronéstico de ventas Q373 000,00
mensuales

Fuente: elaboracion propia.

e Zona 16 centro

Segun los estudios de campo realizados y resultados obtenidos se
observa un panorama con un nicho mercado residencial de nivel
socioeconémico medio alto y alto de proporcion grande. Las familias de
ferreteria en general y material eléctrico tienen una alta demanda en el sector,
la familia de griferia tiene una menor demanda debido a que las empresas
competidoras también tienen diversidad de productos de esta familia. Se estima
gue por vivienda existen en promedio 4,5 visitas a tiendas ferreteras por afo,

con un promedio de consumo Q500,00 por visita.
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En este sector la competencia es media porque las instalaciones de la
competencia “A” son medianas, cuenta con variedad a precios altos. La
competencia “B” tiene menor variedad de productos porque poseen espacio
limitado. Las dos empresas se caracterizan por horarios inestables. Por eso, la

empresa tiene la oportunidad de competir en este sector.

Tabla XVII. Proyeccion de consumo y captaciéon zona 16

Variables Analizadas Cantidad
Promedio de viviendas 3 900,00
Promedio de visitas a tiendas 4,5
ferreteras por afio

Consumo promedio por visita Q500,00
Consumo de productos Q8 800 000,00
ferreteros anual

Consumo de productos Q728 000,00
ferreteros mensual

% de penetraciéon del mercado 46%
Pronéstico de ventas mensuales Q335 000,00

Fuente: elaboracion propia.

e Zona 17 centro

Los estudios de campo realizados y los resultados obtenidos indican que
se cuenta con un nicho de mercado de talleres en zonas residenciales de nivel
socioeconémico bajo y medio bajo de proporcion grande con un nivel medio
comercial. Las familias de ferreteria en general y griferia son las familias con
mayor demanda en el sector. La familia de eléctricos tiene un nicho de mercado
mas reducido debido a que los productos eléctricos que la empresa
comercializa son de precio medio y alto. Se estima que por vivienda existen en
promedio 5 visitas a tiendas ferreteras por afio, con un promedio de consumo
Q150,00 por visita.
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La competencia representa un factor importante en este sector debido a
gue son empresas fuertes dentro del sector con variedad de productos, amplios

parqueos y precios competitivos.

Tabla XVIIl. Proyeccion de consumo y captacion zona 17

Variables Cantidad
Promedio de 3 100,00
viviendas

Promedio de visitas 5

a tiendas ferreteras

por afo

Consumo promedio Q150,00
por visita

Consumo de Q3 400 000,00
productos

ferreteros anual

Consumo de Q194 000,00
productos

ferreteros mensual

% de penetracion 40%

del mercado

Prondstico de Q77 700,00
ventas mensuales

Fuente: elaboracion propia.

e Zona 18 sureste

De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos
se observa un panorama con un nicho de mercado de talleres en zonas
residenciales de nivel socioecondémico bajo y medio bajo de proporcion grande
con un nivel medio comercial. Las familias de ferreteria en general y griferia son
las familias con mayor demanda en el sector, la familia de eléctricos tiene un
nicho de mercado mas reducido debido a que los productos eléctricos que la

empresa comercializa son de precio medio y alto. Se estima que por vivienda
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existen en promedio 3 visitas a tiendas ferreteras por afio, con un promedio de

consumo Q60,00 por visita.

La competencia representa un factor importante en este sector debido a
gue son empresas fuertes dentro del sector con variedad de productos, amplios

parqueos y precios competitivos.

Tabla XIX. Proyeccion de consumo y captacién zona 18

Variables Cantidad
Promedio de viviendas 34 000,00
Promedio de visitas a tiendas 3
ferreteras por afio

Consumo promedio por visita Q60,00
Consumo de productos ferreteros Q6 120 000,00
anual

Consumo de productos ferreteros Q510 000,00
mensual

% de penetracién del mercado 20%
Pronéstico de ventas mensuales Q102 000,00

Fuente: Elaboracion propia.

e Zona 21 centro

De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados, se observa
un panorama con un nicho de mercado de talleres residenciales de nivel
socioeconémico bajo y medio bajo de proporcion grande con un nivel medio
comercial. Las familias de ferreteria en general y griferia son las familias con
mayor demanda en el sector, la familia de eléctricos tiene un nicho de mercado
mas reducido debido a que los productos eléctricos que la empresa

comercializa son de precio medio y alto.
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La competencia en este sector cuenta con precios competitivos en

relacion con el mercado, su limitante es espacio fisico y parqueo. La demanda

en el sector es mayor a la oferta, por este motivo es un sector de interés para

inversion. Se estima que por vivienda existen en promedio 10 visitas a tiendas

ferreteras por afio, con un promedio de consumo Q150,00 por visita.

Tabla XX.  Proyeccion de consumo y captacion zona 21

Variables analizadas Cantidad
Promedio de viviendas 11 700,00
Promedio de visitas a tiendas 10
ferreteras por ano

Consumo promedio por visita Q150,00

Consumo de productos ferreteros
anual

Q17 500 000,00

Consumo de productos ferreteros
mensual

Q1 500 000,00

% de penetracién del mercado

45%

Pronéstico de ventas mensuales

Q656 000,00

Fuente: elaboracion propia.

1.2.3.1.3.

e Z70na 2 norte

Necesidades insatisfechas

De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos

se observa un panorama con necesidades insatisfechas de:

o

o

o

Diversidad de productos eléctricos
Diversidad de productos de griferia

Diversidad de productos de ferreteria en general

Un Amplio horario de atencién

Productos con precios competitivos
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e Zona 14 centro
En funcién de los estudios de campo realizados y resultados obtenidos se
observa un panorama con necesidades insatisfechas de:
o Diversidad de productos eléctricos
o Diversidad de productos de griferia
o Diversidad de productos de ferreteria en general

o Productos con precios competitivos

e Zona 16 centro
De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos

se observa un panorama con necesidades insatisfechas de:

o Diversidad de productos eléctricos

o Diversidad de productos de griferia

o Diversidad de productos de ferreteria en general

o Un Amplio horario de atencion

o Estabilidad en los horarios de atencion

o Productos con precios competitivos

e Zona 17 centro

Segun los estudios de campo realizados y resultados obtenidos se

observa un panorama con necesidades insatisfechas de:

o Diversidad de productos de griferia

o Diversidad de productos de ferreteria en general
o Un Amplio horario de atencion

o Disponibilidad de parqueo

o Productos con precios competitivos
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e Zona 18 sureste

De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos

se observa un panorama con necesidades insatisfechas de:

©)

O

O

Diversidad de productos de griferia

Diversidad de productos de ferreteria en general
Un Amplio horario de atencion

Disponibilidad de parqueo

Productos con precios competitivos

Calidad en atencién al cliente

e Zona 21 centro

Los estudios de campo realizados y resultados obtenidos presentan un

panorama con necesidades insatisfechas de:

o

Diversidad de productos de griferia

Diversidad de productos de ferreteria en general
Calidad en atencion al cliente

Un amplio horario de atencién

Disponibilidad de parqueo
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2.  ESTUDIO TECNICO

Es el andlisis técnico que permite determinar aspectos relevantes que
convergen en el tamafio 6ptimo del proyecto para cubrir las necesidades que

demanda la etapa de inversion, operacion y evaluacion.

Entre los aspectos a tomar en cuenta se encuentran:
e Localizacion
¢ Infraestructura
e Distribucion
e Operacion

e Tecnologia

2.1. Andlisis de tamafio de proyecto

El tamafio del proyecto esta definido por la demanda estimada.

De acuerdo con los resultados obtenidos de la tabla Xll. Factores
ponderados de mercado las zonas con mayor potencial de mercado se

encuentran:

e Z0na 2 norte
e Zona 14 centro
e Zona 16 centro

e Zona 21 centro
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Los estudios de campo realizados y resultados obtenidos evidencian un

proyecto de tamafio medio con capacidad de expansion.

Se estima un &rea minima de 400 m2 para ubicar una sucursal y 300 m2 de

construccion dividido en dos niveles.

En el caso de los otros nichos de mercados analizados, existen factores
del mercado que podrian dificultar el crecimiento de las sucursales en el sector,
es por lo que el tamafo del proyecto debe ser menor para evitar pérdidas. Los

nichos de mercado que se encuentran dentro de este grupo son:

e Zona 17 centro

e Zona 18 sureste

Acorde con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos se

observa un proyecto de tamafio pequefio con capacidad de expansion.

Se estima un area minima de 200 m2 para ubicar una sucursal y 210 m2 de

construccion dividido en dos niveles.

2.1.1. Anaélisis de la demanda

e Zo0na 2 norte

Segun los estudios de campo realizados y resultados obtenidos se estima
una alta demanda de material eléctrico, griferia y en menor cantidad de
Ferreteria en General, se estima que la demanda general en este sector sera
alta. Los precios del mercado son altos, no sera problema competir con los

precios del sector.
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e Zona 14 centro

En funcion los estudios de campo realizados y resultados obtenidos se
estima una alta demanda de material eléctrico, griferia y en menor cantidad de
Ferreteria en General, se estima que la demanda general en este sector sera
alta. Los precios del mercado son altos no serd problema competir con los

precios del sector.

e Zona 16 centro

Acorde con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos se
estima una alta demanda de ferreteria en general, material eléctrico y en menor
cantidad de griferia, se estima que la demanda general en este sector sera alta.
Los precios del mercado son altos no sera problema competir con los precios

del sector.

e Zona 17 centro

De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos
se estima una demanda media de ferreteria en general, griferia y una demanda
baja o media- baja de material eléctrico, se estima que la demanda general en
este sector serd media. Los precios del mercado son competitivos e incluso

bajos, es importante tener una buena estrategia de precios para competir.

e Zona 18 sureste

En virtud de los estudios de campo realizados y resultados obtenidos se
estima una demanda media de ferreteria en general, griferia y una demanda
baja 0 media- baja de material eléctrico, se estima que la demanda general en
este sector serd media. Los precios del mercado son competitivos e incluso

bajos, es importante tener una buena estrategia de precios para competir.
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e Zona?2l

De acuerdo con los estudios de campo realizados y resultados obtenidos
se estima una demanda alta de ferreteria en general, griferia y una demanda
baja 0 media- baja de material eléctrico, se estima que la demanda general en
este sector sera media — alta o alta. Los precios del mercado son competitivos,

es importante tener una buena estrategia de precios para competir.

2.2. Localizacién 6ptima

El proceso de identificar el lugar adecuado para instalar una planta o un
negocio es parte importante del éxito de un negocio o industria, de acuerdo con
diferentes factores que intervienen para garantizar el buen funcionamiento de

las operaciones.

Existen una variedad de métodos para determinar la localizacion 6ptima
de una planta o negocio de acuerdo con factores de relevancia; entre los

factores generales a tomar en cuenta para la ubicacion 6ptima se encuentran:

e Disponibilidad y precio de suelo
e Acceso a materias primas

e Infraestructura

e Mano de obra calificada

e Servicios basicos necesarios

Para ubicar una nueva sucursal de venta es necesario cumplir con
requerimientos fundamentales para el buen funcionamiento de la sucursal,
estos factores deben ser medidos De acuerdo con el impacto que representa

cada uno de ellos, los factores a tomar en cuenta son:
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e Factores ponderados del mercado
e Acceso transporte pesado

e Acceso peatonal

e Precio de la propiedad

e Servicios basicos

e Ubicacion en vias principales

e Seguridad

e Disponibilidad de parqueo

e Lado frontal mayor o igual a 10 m.

e Disponibilidad de terreno de esquina

Debido a que son 2 nichos de mercado diferentes, varia el impacto de los
factores en cada nicho, se presentan 2 tablas de factores ponderados cada una

acorde al nicho que representa.

2.2.1. Andlisis de factores ponderados
Es un método cuya finalidad es comparar una diversidad de alternativas para
encontrar la localizacién 6ptima o localizaciones aceptables De acuerdo con los

factores necesarios y el peso de cada uno de ellos acordado por los analistas,

el analisis es cuantitativo.
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Tabla XXI. Factores ponderados de localizacion para talleres en zonas

residenciales de nivel socioecondémico bajo y medio — bajo

Factores Peso Zona Zona Zona 21

relativo 17 18 sur Centro
% centro este

Factores 25 52 50 71

ponderados del

mercado

Lado frontal mayor 15 40 60 75

a 10 m

Acceso transporte 10 60 50 80

pesado

Acceso peatonal 10 85 60 100

Ubicacién en vias 10 75 80 70

principales

Disponibilidad de 5 40 40 75

parqueo

Precio de la 2 75 70 50

propiedad

Disponibilidad de 2 0 0 0

terreno de esquina

Seguridad 20 20 15 50

Servicios basicos 1 100 75 80

Ponderacion 100 49 48 70

Fuente: elaboracion propia, con base en resultados de tabla Xlll y trabajo de campo.

Con base en la tabla de factores ponderados se descartan dos posibles
lugares de inversion debido a factores que no son cubiertos y son de
importancia para el buen funcionamiento de una sucursal. Zona 17 centro y
zona 18 sureste quedan fuera, debido a que la ponderacion final estd por

debajo de 50 puntos siendo un riesgo invertir en estos sectores.
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La ponderacion de la zona 21 centro es de 70 por lo cual es una opcion

factible en términos de mercado y condiciones técnicas para invertir.

Tabla XXIl. Factores ponderados para zonaresidencial de nivel
socioeconomico medio alto y alto
Factores Peso Zona 2 Zona 14 Zona 16
relativo % norte centro Centro

Factores ponderados 25 78 68 64
del mercado
Lado frontal mayor a 20 65 45 75
10 m
Acceso transporte 15 100 75 80
pesado
Acceso peatonal 5 100 100 100
Ubicacién en vias 10 75 80 60
principales
Disponibilidad de 15 50 50 70
pargueo
Precio de la propiedad 5 25 5 20
Disponibilidad de 2 0 0 100
terreno de esquina
Seguridad 2 85 75 70
Servicios basicos 1 100 100 100
Ponderacion final 100 71 63 70

Fuente: elaboracion propia, con base en resultados de tabla Xlll y trabajo de campo.

Con base en la tabla de factores ponderados, la ponderacion final de cada

sector es mayor a 50, siendo opciones factibles de inversion.
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2.3. Identificacidén y descripcion de procesos

Un proceso es un conjunto de operaciones sucesivas que se encuentran
estrechamente relacionadas entre si y cuyo propésito es llegar a un resultado

esperado.

Existe una diversidad de procesos que se realizan dentro de la empresa.
En la tiende no se realizan procesos complejos, pero algunos son constantes.
Para que su realizacion sea eficiente y eficaz, es importante tener una

distribucion de tienda que facilite estos procesos.

Para ver con claridad las actividades realizadas dentro de una tienda se
presenta una tabla en la cual se estipulan las actividades y frecuencias de cada
una de ellas, las actividades se distribuyen mediante la agrupacién de tareas
afines. Se establecieron seis pilares de trabajo en los cuales se resumen las

tareas a realizar dentro de cada tienda:

e Administracion
¢ Ventas

e Areatécnica

e Bancos
e Bodega
e Limpieza

En la siguiente tabla se presentara la lista de tareas y actividades que se
realizan dentro de una tienda ferretera con sus indices de frecuencia, esta tabla
nos ayudara a identificar el recurso humano y material necesario para

comenzar operaciones.
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Actividades de tienda y sus frecuencias

Tabla XXIII.
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Continuacion tabla XXIII.
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Fuente: proporcionada por administrador de tienda.
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2.3.1. Proceso de abastecimiento de mercaderia

La importancia de tener existencia de productos en todo momento es
fundamental para la empresa debido a que, por la falta de un articulo, se puede
perder ventas y afectar la caracteristica de ser una empresa con variedad de
productos. Para ello, es importante tener esquematizado el proceso de

verificacion y abastecimiento de productos.
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Figura 12.

Diagrama de operaciones del proceso de abastecimiento de

mercaderia

DIAGRAMA DE OPERACIONES (DOP)

PROCESQO: ABASTECIMIENTO DE
MERCADERIA

EMPRESA: DISTRIBUIDORA MARAVILLA,
METODO: ACTUAL
DIAGRAMA NO. 1

15 min 1
v
30 min :1]
30 min
20 min
10 min
12 min 12]

30 min o
10 min e

22 min &)

FECHA: MARZO 2016

AREA:- BODEGA
ANALISTA: MYNOR SOTO
HOJA: 1/2

VERIFICACION DE MERCADERIA
FALTANTE SEGUN SISTEMA

CONTEOY 1‘w’ER!FICﬁ«CIi)I"\.I DE
EXISTENCIAS FISICAS VRS SISTEMA

REALIZACION DE ORDEMES DE
COMPRAACORDE AEXISTENCIAY A
REQUERIMIENTOS .

APROBACION DE JEFE DE BODEGA
PARA ORDEN DE COMPRA

ENWVIO DE ORDEN DE COMPRA A
PROVEEDOR PARA COTIZAR

RECEPCION Y VERIFICACION DE
PRECIOS DE COTIZACION POR PARTE

DE GERENCIA

APROBACION DE GERENTE DE
BODEGA PARA ORDEN DE COMPRA

MNOTIFICACION DE APROBACION A
PROVEEDOR Y A JEFE DE BODEGA
POR PARTE DE GERENCIA

VERIFICACION DE MERCADERIA
SOLICITADA Y PRECIOS, RECEPCION
DE MERCADERIA
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Continuacion figural?2.

DIAGRAMA DE OPERACIONES (DOP)

PROCESQ: VERIFICACION, )
ABASTECIMIENTO, ETIQUETACION Y
COLOCACION DE MERCADERIA

EMPRESA: DISTRIBUIDORA MARAVILLA,
METODO: ACTUAL
DIAGRAMA NO. 1

15 min "4

60 min 6
30 min o

FECHA: MARZO 2016

AREA: BODEGA
ANALISTA: MYNOR SOTO
HOJA: 2/2

VERIFICACION DE NUEVOS PRECIOS
VENTA ESTIPULADOS POR GEREMCIA

ETIQUETACION DE MERCADERIA

COLOCACION DE MERCADERIA EN
BODEGAS ¥ EXHIBIDORES

Simbolo Descripcion Cantidad Tiempo(min)
O Operacion 7 190
Inspeccion 1 15
— Inspeccion 4 79
w y operacion
Total ~  -------m—-- 12 284

Fuente: elaboracion propia.
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2.3.2. Proceso de control de inventario

El control de las existencias fisicas de los distintos productos es de suma

importancia por diferentes razones:

o Verificar el cuadre de unidades fisicas versus reporte de existencia en
sistema.
o Cuantificacion monetaria de inventario existente.
o Identificar productos con mayor rotacion.
¢ |dentificar productos que tienen mayor tendencia a dafiarse.
e Identificar productos que tienen tendencia a ser hurtados.

e Es la base de los reportes de pérdidas y ganancias por producto.
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Figura 13.

PROCESC: CONTROL DE INVENTARIO

EMPRESA: DISTRIBUIDORA MARAVILLA

METODO: ACTUAL
DIAGRAMA NO_ 2

10 min

60 min

45 min

60 min

60 min

30 min

5 min

45 min

20 min

N
\f}

Diagrama de operaciones del proceso de control de

inventario

DIAGRAMA DE OPERACIONES (DOP)

FECHA: ABRIL 2014

AREA: BODEGA
ANALISTA: YENER LORENZO
HOJA: 1/2

IMPRIMIR LISTADO DE EXISTENCIADE

MERCADERIA POR FAMILIA

CONTEO Y VER!FICACI@N DE
EXISTENCIAS FISICAS VRS SISTEMA

ANOTACION DE VARIACIONES DE
EXISTENCIA ENTRE EXISTENCIA
FISICAY SISTEMA

VERIFICACION DE ERRORES Y
ENMIENDO DE LOS MISMOS

INFORME DE MERCADERIA CON
FALTANTES O SOBRANTES
INJUSTIFICADOS CON COSTOS
INCLUIDO S

ANALISIS DE INFORME POR PARTE DE
JEFE DE BODEGA Y REPORTE DE LO
SUCEDIDO CON LAMERCADERIA Y
ACCIONES A TOMAR

ENVIO DE REPORTE A GERENTE DE
BODEGA

VERIFICACION POR PARTE DE
GERENCIA, ACEPTAR O RECHAZAR
LOS CAMBIOS SUGERIDOS Y
ARREGLO DE LOS INWENTARIOS

APLICACION DE ACCIONES Y
REALIZAR CUADRE DE SISTEMA CON
EXISTENCIAS FISICAS
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Continuacion figural3.
DIAGRAMA DE OPERACIONES (DOP)
PROCESOQ: CONTROL DE INVENTARIO FECHA: ABRIL 2014

EMPRESA: DISTRIBUIDORA MARAVILLA AREA: BODEGA
METODO: ACTUAL ANALISTA: YENER LORENZO
DIAGRAMA NO. 2 HOJA: 212

Simbolo Descripcion Cantidad Tiempo(min)

O Operacion 5 140
Inspeccién 0 0

- Inspeccién 4 195

v y operacion

Total - 9 335

Fuente: Departamento de almacenaje.

2.3.3. Proceso de cuadre de caja

El proceso de cuadre de caja es un proceso que se realiza diariamente
con el objetivo de verificar que el efectivo de las ventas concuerde con el
material al cual se le ha dado de baja del sistema, la importancia de este

proceso es el siguiente:
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Figura 14.

Diagrama de operaciones del proceso de cuadre de caja

DIAGRAMA DE OPERACIONES (DOP)

PROCESO: CUADRE DE CAJA

EMPRESA: DISTRIBUIDORA MARAVILLA,
METODO: ACTUAL
DIAGRAMAMNO. 3

1 min
3 min [1}
1 min %
5 min [2]
1 min %)
1 min 1
5 min %
3 min G:].j
1 min é)

FECHA: JUNIO 2014

AREA: BODEGA
ANALISTA: YENER LORENZO
HOJA: 1/2

CREAR NUEVO CORTE EN SISTEMA
CON DATOS DE CAJERO NUEVO

VERIFICACION RETIRO Y REMPLAZO
DE CAJA EN FUNCIONAMIENTO POR
CAJA NUEVA CON BASE EXACTA

APERTURA DE CORTE ACUADRAR EN
SISTEMA DE COMPUTO.

INGRESC DE CANTIDAD DE BILLETES
EN SUS DISTINTAS DENOMINACIONES

INTRODUCIR MONTO DE LA BASE EN
EL CORTE AVERIFICAR

VERIFICAR LA VARIACION DEL
EFECTIVO EXISTENTE VRS MONTO DE
VENTAS CON UNATOLERANCIA
MEMOR A £+ Q2.00

REALIZAR EL REPORTE FINAL DE
CORTE

GUARDAR EL EFECTIVO ¥ REPORTE

EN LOS5 SOBRES DESTINADOS PARA

CORTE Y VERIFICAR QUE SE SELLEN
DE MANERA CORRECTA

ENTREGARLOC AL JEFE DE TIENDA
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Continuacion figural4.

DIAGRAMA DE OPERACIONES (DOP)
PROCESO: CUADRE DE CAJA FECHA: JUNIO 2014

EMPRESA: DISTRIBUIDORA MARAVILLA AREA: BODEGA
METODO: ACTUAL ANALISTA: YENER LORENZO
DIAGRAMA NO. 3 HOJA: 2/2

Simbolo Descripciéon Cantidad Tiempo(min)

O Operacién 5 9

Inspeccidn 1 1
Inspeccién 4 11
D y operacion

Fuente: Departamento de Finanzas.

2.3.4. Distribucion de tienda

Una buena distribucion de tienda facilita el trabajo organizado, de acuerdo
con las familias de productos que la empresa ofrece, ademas permite una
rapida familiarizacion de la tienda con los clientes. En las siguientes imagenes
se muestra una distribucion de tienda existente de proporciones de 200m”2 de

area y dos niveles de construccion.
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Figura 15. Distribucion de tienda planta baja, tienda de 2 pisos
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Fuente: arquitecta Molly Castellanos.
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Figura 16. Distribucion de tienda planta superior, tienda de 2 pisos
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Fuente: arquitecta Molly Castellanos.
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Para realizar una distribucion de tienda ferretera es necesario tomar en
cuenta estos aspectos:

o Tamafio de producto
o Peso del producto
o Familia de producto

o Fluidez de producto

o Familia de producto
Es importante tener los productos agrupados conforme a sus funciones,
para ello, se reunen familias de productos, las familias que la empresa
comercializa son:
» Ferreteria en general
» Materiales eléctricos
= Griferia
* Tuberia
» Perfiles metélicos
* Pintura
*» Repuesto de moto taxi
» Materiales de construccion
= Otros
o Tamafo de producto
Se comienza por los productos grandes, debido a que es mas restringida
la ubicacién de estos productos.

= Materiales de construccion
= Tuberia
=  Perfiles metélicos
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Estos materiales tienen una longitud minima de 6 m de longitud por
unidad, estas familias no son de las mas fuertes de la empresa, pero es
indispensable tener existencias para evitar perder ventas por falta de productos,
se deben colocar en un espacio donde se tenga rdpido acceso y no estorbe el

paso de vehiculos o peatones.

e Peso de producto

Dentro del campo ferretero existen productos de tamafio pequefio que
tiene un peso considerable mayor a 15 Ib, para comodidad de la clientela y de
los colaboradores estos articulos deben estar cerca de una salida para evitar
accidentes y cansancio. Entre estos productos se encuentra la familia de:

» Materiales de construccion
* Pintura

* Fluidez de producto

2.3.5. Maquinaria y equipo
Para operar una tienda de articulos ferreteros es necesario contar con la

maguinaria siguiente:
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Tabla XXIV. Maquinaria

Maquinaria Cantidad
Medidor de alambre

Servidor

Terminales de computo

Monitor

teclado

Mouse

Lampara para deteccion de billetes
Lector de cédigo de barras

Juego de 16 cAmaras

Impresora de cédigo de barras
Pick- Up reforzado

Camidén de 3.5 toneladas

Balanza de 20kg

RlRrkr(N RN o |o|o|ul|k |-

Fuente: elaboracion propia.

Para operar una tienda de articulos ferreteros con las caracteristicas

mencionadas es necesario contar con el equipo siguiente:

Tabla XXV. Equipo

Equipo Cantidad
Escritorio 3
Estructuras metalicas para tuberia y 2
hierro

Sillas 6
Juego de herramientas 2
Casco 3
Cinturén 3
Palas 3
Mostradores de vidrio 5
Estanterias para mercaderia 30
Ganchos para colocar mercaderia 1000

Fuente: elaboracion propia.
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2.4. Infraestructura de tienda

Es necesario contar con instalaciones que resguarden de forma adecuada
los productos que se tienen en venta. Existen algunos productos que necesitan
mas cuidados que otros. Es indispensable optimizar los costos de

infraestructura siempre que cumpla con las especificaciones basicas.

2.4.1. Tipos de edificio

La edificacidon que cumple por las especificaciones basicas es el tipo de
edificacion tipo B, es estructura de hormigdbn armado o con estructura mixta de
acero. Este tipo de estructura proporciona seguridad contra movimientos
sismicos, seguridad contra robos por boquetes, soporte para sostener

estructuras y temperatura adecuada.

2.4.2. Tipos de techo

El techo de Lamina a dos aguas es el 6ptimo debido a que es mas
econdémico su costo, mas rapido de instalacion y aprovecha la iluminacion

natural durante el dia.

2.4.3. lluminacién

Por el tipo de techo que se utilizara se aprovechara la iluminacién natural.

En el caso de la iluminacién artificial Unicamente para iluminar areas
donde sea poca la iluminacion. La iluminacion por utilizar serad de tecnologia
LED debido a que el consumo kWh es el mas eficiente. El area de exhibicion
de productos debe tener un sistema de iluminacién que permita un buen indice

de reproduccion cromatica.
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El indice de reproduccion cromatica (IRC) es la medida utilizada en
relacion con una fuente de luz para medir su capacidad de mostrar los colores

de un objeto de manera real. Midiéndose de 0 a 100.
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3. ESTUDIO ADMINISTRATIVO - LEGAL

Muestra los elementos de organizacion, procedimientos administrativos
y aspectos legales que definen el rumbo y las acciones a realizar por parte
de la empresa para alcanzar los objetivos. Es necesario simular el proyecto
en operacion para identificar en detalle todos los requerimientos que se

necesitan en estas areas.
3.1. Cultura organizacional
La cultura organizacional es la union de normas, habitos y valores
compartidos entre las personas de un grupo de trabajo determinado el cual
caracteriza su interaccién en el entorno laboral.
3.1.1. Mision
“Satisfacer las necesidades del mercado ferretero con variedad de

productos de calidad a precios justos, brindando un asesoramiento adecuado

a nuestros clientes con base en sus necesidades.”

1 Junta directiva, Plan estratégico
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3.1.2. Vision

“Ocupar a nivel regional la posicion de empresa lider en la venta de
productos ferreteros con respaldo de experiencia satisfactoria de nuestra
clientela a través de sus tiendas que ofrecen asesoramiento y productos de

calidad.”

3.1.3. Valores

o Responsabilidad
o Respeto

o Honestidad

o Iniciativa

o Excelencia

o Compromiso

3.2. Analisis de estructura administrativa actual

El andlisis ayudara a identificar si la estructura actual es la adecuada para
el tamafio del proyecto y los objetivos que se persiguen con la
implementacion del proyecto. Si es la adecuada, se debe replicar el modelo,

en caso contrario, se debe realizar un nuevo modelo que cumpla.

2 Junta directiva, Plan estratégico
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Figura 17. Estructura administrativa actual

Gerente
Tienda 1
Servicios
Bancarios
Junta :
. . i Cajero
directiva
Gerente
Servicios
Bancarios
Gerente
Tienda 3
Servicios
Bancarios

Fuente: Gerente general.

En la actualidad, la empresa trabaja con el organigrama presentado en
la figura 15; la Junta Directiva mediante Indicadores evalla a cada gerente
de tienda el cual es responsable del correcto funcionamiento de la tienda a
Su cargo, precios, ofertas, pedidos y personal quedan a criterio del gerente

debido a la variacion del mercado entre zonas.

Los puestos operativos reportan directamente a su gerente de tienda.
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Tabla XXVI. Ventajas vrs Desventajas, analisis organizacional actual

Andlisis de organigrama actual

Ventajas Desventajas
Conocimiento mas acertado sobre el | Variacion de criterios por parte de
mercado de cada tienda gerentes de tienda

Costos reducidos en puestos | Variacion de atribuciones por

administrativos gerente de tienda
Cadena de mando reducida. Variacion en el servicio entre
tiendas

Fuente: elaboracion propia.

Por la ampliacién de las tiendas previstas es necesario reestructurar
este organigrama para actualizarlo y resolver los nuevos retos que se tienen

dentro de la empresa.

3.3. Planificacion de Recursos Humanos

La planeacién de recurso humano es un proceso en el cual se integran
las practicas de recursos humanos, politicas, filosofia, y necesidades
actuales y futuras de una empresa para satisfacer la demanda de la empresa
en relacién con el recurso humano mas adecuado para afrontar los cambios

internos y externos y asi alcanzar los objetivos trazados.
El nuevo organigrama permite satisfacer las necesidades de la empresa

actuales y a un plazo futuro. Una vez identificadas las necesidades y los

puestos definidos se planifica el recurso humano. Se realiz6 en 5 etapas:
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e Organigrama de acuerdo con los objetivos de la empresa
o Perfil del puesto de trabajo de acuerdo con el organigrama
e Analisis de tendencia

e Capacitaciones

e Jornadas de trabajo

3.3.1. Organigrama

Es una herramienta grafica para representar la estructura
organizacional de una empresa. En ella se visualizan las mudltiples
interacciones entre los diferentes érganos que la constituye para cumplir con

los objetivos del proyecto.

En cada proyecto de inversion se presentan caracteristicas Unicas las
cuales obligan a definir una estructura organizativa que cumpla con los
requerimientos especificos del proyecto para su correcto funcionamiento. Es
necesario realizar una restructuracion para adoptar ciertas estrategias para

racionalizar las actividades colectivas.

Por el tamafio y la homogeneidad del proyecto es necesario seguir el
principio de la departamentalizacion el cual consiste en la agrupacion
adecuada de actividades claves para cumplir los objetivos. Existen diversidad
de tipos de departamentalizaciéon, la mas adecuada es la

departamentalizacion por funciones.
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La departamentalizacion por funciones consiste en la agrupacién de
tareas y actividades de acuerdo con el criterio de similitud, agrupandolas en
departamentos y asignando a gente especializada en la ejecucién de las
tareas encomendadas con la finalidad de tener una mayor eficacia en los
resultados. De acuerdo con la tabla XV se tomaran en cuenta las actividades
para la nueva distribucion de tareas por departamento, agregando nuevas

tareas como consecuencia de la ampliacion de la empresa.
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Propuesta de estructura administrativa

Figura 18.
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Fuente: elaboracién propia.
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3.3.2. Perfil de puestos

El proceso de reclutamiento y seleccion de personal comienza en este
punto, con la definicion de los perfiles de cada puesto de trabajo requerido

por la organizacion.

Se definen caracteristicas, conocimientos, habilidades, experiencias y
competencias necesarias para el individuo. Por parte de la empresa se
especifican todas las atribuciones, responsabilidades, a quien reporta,

quienes le reportan, y su periodicidad en esta plaza en particular.

En las siguientes tablas se presentaran los perfiles de puestos de
trabajo, los cuales estan clasificados por los niveles jerarquicos establecidos
en la propuesta de estructura administrativa. El color del encabezado de
cada perfil est4 relacionado a los colores establecidos en la jerarquia del
organigrama actual. (Ver figura. 16)

e Perfil de puestos de primer nivel

Los puestos de primer nivel tienen relacion con gerencia general y
Junta Directiva. Participan en la planificacién de objetivos y estrategias. Su
principal objetivo es el control de cumplimiento de la planificacién a nivel
corporativo. Estos puestos estan ocupados por personas con experiencia

demostrable ya que son posiciones clave para el cumplimiento de objetivos.
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Tabla XXVII. Perfil de puesto de trabajo de gerente general

FICHA DE PUESTOS DE TRABAJO

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto:

Jefe inmediato

Gerente General

Junta Directiva

Area Tipo de puesto
Administracion Gerencia
Puestos y nimeros de persona a cargo | Tipo de plaza

5 Plaza fija
Reporta Quién le reporta

Junta Directiva

Gerentes de primera linea/ area de control y

soporte técnico

Horario de trabajo

Horas extras

Lunes a viernes 8:00 -18:00 Hrs.

NO

Il. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es llevar el control general de la corporacion en

general, velar por el cumplimiento de las metas trazadas en consenso con Junta Directiva.

Mantener un crecimiento constante y seguro.

ll. FUNCIONES ESPECIFICAS

1 |las actividades de la corporacion

Control del buen funcionamiento general de Control de los balances generales de

2 la corporacién

Propuesta de presupuesto anual por

Propuesta y planificacion de proyectos a nivel areas y encargado de distribucion de

3 | corporativo para cada una de las &reas 4 este

Andlisis de factibilidad de nuevos
mercados o de introduccion de

nuevos productos o servicios a nivel

5 | Auditoria de cada area de la corporacion 6 corporativo
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Continuacion tabla XXVII.

Capacitar en uso de nuevas herramientas
tecnolégicas y metodologias a los gerentes
para el buen desarrollo o mejoramiento de
7 |las actividades de la corporacion 8 Analisis de KPI por areas de trabajo

9 | Representante legal de la Corporacion 10

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Licenciatura en Ingenieria Industrial, administraciéon de empresas o carrera afin

De preferencia Maestria en administracion o Proyectos

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Experiencia en cargo similar minimo de 3 afios

Acostumbrado a trabajar bajo metas

Proactivo

Facilidad de comunicaciéon y de convencimiento

Conocimiento en proyectos

Conocimiento en desarrollo de planificacion y ejecucion de auditorias

Conocimiento de Materiales de construccidn y producto ferretero

Conocimiento en aspectos legales y administrativos

Conocimiento de paquete de Office en un 70%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas a las distintas tiendas y reuniones fuera de la

oficina.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXVIII. Perfil de puesto de trabajo de gerente ventas

FICHA DE PUESTOS DE TRABAJO

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto:

Jefe inmediato

Gerente de Ventas

Junta Directiva y Gerente General

Area Tipo de puesto
Ventas Gerencia
Puestos y numeros de persona a cargo | Tipo de plaza

6 Plaza fija
Reporta Quién le reporta

Gerente General

Jefes de Ventas de la corporacién

Horario de trabajo

Horas extras

Lunes a viernes 8:00 -18:00 Hrs.

NO

II. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es llevar el control de las ventas de la

corporacion con base en metas estipuladas con JUNTA DIRECTIVA, estructurar las estrategias

de ventas para cumplir los objetivos propuestos, motivar y capacitar a su equipo de trabajo

para alcanzar las metas propuestas.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Control de venta a nivel

1| corporativo 2

Analisis de comportamiento de ventas a nivel tienda y

toma de acciones correctivas o competitivas

Estructurar estrategias de
venta de acuerdo con las
metas y condiciones de

3 | mercado que influyan. 4

Control de margenes de utilidad y maximizacién de
estos, de acuerdo con las condiciones actuales del

mercado

Visita y supervision del area de
ventas de cada tienda de la

5 | corporacion 6

Propuesta, planificacién, ejecucién y verificacion de
proyectos en el area de ventas ya sea a nivel

corporativo o de tiendas
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Continuacion tabla XXVIII.

Control de la logistica de ventas a
nivel corporativo o nivel tienda y
necesidades que se puedan

7 | presentar 8 Auditoria a su area

Presentacion de resultados de

ventas y estado de bodegas a
) ) ) Programa de capacitaciones y evaluaciones al
Junta Directiva en intervalos de
9| . ) 10 |departamento de ventas de la corporacion
tiempo estipulados

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Pensum cerrado como minimo en Ingenieria Industrial, Ingenieria Civil, mercadologia,

administracion de empresas o carrera afin

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Experiencia en cargo similar minimo de 1 afio

Acostumbrado a trabajar bajo metas

Proactivo

Facilidad de comunicacién y de convencimiento

Facilidad de Negociacion

Conocimiento eh materiales de construcciéon y productos ferreteros

Conocimiento de paquete de Office en un 70%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas rutinarias a las distintas tiendas.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXIX. Perfil de puesto de trabajo de gerente compras

FICHA DE PUESTOS DE TRABAJO

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto:

Jefe inmediato

Gerente de Compras

Junta Directiva y Gerente General

Area Tipo de puesto
Compras Gerencia
Puestos y numeros de persona a
cargo Tipo de plaza

6 Plaza fija
Reporta Quién le reporta

Gerente General

Jefes de bodegas de la corporacion

Horario de trabajo

Horas extras

lunes a viernes 8:00 -18:00 hrs.

no

Il. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es comprar, mantener y controlar la existencia

de los productos de ventas en todas las tiendas de manera que se evite la escasez de

producto.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Control de las compras a nivel
corporativo y rotacion de
1 inventarios

Andlisis de abastecimiento de mercaderia por

temporadas con base en datos de ventas

Encargado de negociaciones de
compras |y precios con

3 proveedores

4 Manejo de proveedores

Visita y supervision del area de
bodegas de cada tienda de la

5 corporacion

Propuesta, planificacién, ejecucion y verificacion
de proyectos en el area de bodegas ya sea a

nivel corporativo o de tiendas
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Continuacion tabla XXIX.

Control de la logistica de
distribucion de productos a nivel
corporativo o nivel tienda vy
necesidades que se puedan Auditoria de bodegas y existencias de

7 |presentar 8 |mercaderia

Presentacion de resultados de
rotacion de inventarios y estado
de bodegas a JD en intervalos de Programa de capacitaciones y evaluaciones al
9 |tiempo estipulados 10 | area de bodegas de la corporacién

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Pensum cerrado como minimo en Ingenieria Industrial, administracion de empresas o carrera

afin

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Experiencia en cargo similar minimo de 1 afio

Acostumbrado a trabajar bajo metas

Proactivo

Facilidad de comunicaciéon y de convencimiento

Poder de Negociacion

Conocimiento en materiales de construccién y productos ferreteros

Conocimiento de paquete de Office en un 70%
VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas rutinarias a las distintas tiendas.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXX. Perfil de puesto de trabajo de gerente financiero

FICHA DE PUESTOS DE TRABAJO

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto:

Jefe inmediato

Gerente Financiero

Junta Directiva y

Gerente General

Area Tipo de puesto
Finanzas Gerencia
Puestos y nimeros de persona a cargo Tipo de plaza

7 Plaza fija
Reporta Quién le reporta

Gerente General

Jefes de bancos y contador

Horario de trabajo

Horas extras

Lunes a viernes 8:00 -18:00 hrs.

no

Il. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es mantener los aspectos financieros y

contables al dia de manera ordenada, clara y concisa de manera que ayude a la toma de

decisiones en aspectos econdmicos de la corporacion

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Control de ingresos y egresos

Balances generales a nivel corporativo y por

1 A nivel corporacion 2 tienda

Encargado de distribucibn de Control y Auditoria de Ingresos a las distintas
3 | presupuesto anual por area 4 tiendas de la corporacién

Andlisis financiero de los proyectos

propuestos con base en Control y auditoria a la division de agentes
5 | proyecciones de ingresos 6 bancarios de la corporacion

Control de pérdidas y ganancias de Asesoramiento financiero de las posibles
7 |la corporacion 8 inversiones de la corporacion

Encargado del cumplimiento de Programa de capacitaciones en aspectos

aspectos legales y tributarios de la legales, tributarios y lavado de dinero a los
9 | corporacion 10 |jefes de bancos y cajeros
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Continuacion tabla XXX.

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Pensum cerrado como minimo en Ingenieria Industrial, administracion de empresas, Auditoria

o carrera afin

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Experiencia en cargo similar minimo de 1 afio

Acostumbrado a trabajar bajo metas

Proactivo

Facilidad de comunicacién y poder de convencimiento

Poder de Negociacion

Conocimiento en el ambito legislativo y tributario a nivel nacional

Capacidad Analitica de resultados financieros e indices

Conocimiento de paquete de Office en un 70%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas rutinarias a las distintas tiendas.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXI. Perfil de puesto de trabajo de jefe de RRHH

FICHA DE PUESTOS DE TRABAJO

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto:

Jefe inmediato

Jefe de RRHH

JD y Gerente General

Area Tipo de puesto
RRHH Jefe
Puestos y nimeros de persona a cargo Tipo de plaza

1 Plaza fija

Reporta Quién le reporta

Gerente General/ JD

Gerentes y jefaturas

Horario de trabajo

Horas extras

Lunes a viernes 8:00 -18:00 hrs.

no

II. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es mantener capital humano necesario con

base en las necesidades presentes y futuras de la corporacién cumpliendo con los requisitos

académicos, habilidades y experiencia de manera que aporten a lograr los objetivos trazados.

ll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Control de personal actual en la
Corporacion, ficha de seguimiento

Actualizada de cada colaborador.

Manejo de Planilla, prestaciones, programacion
de vacaciones y liquidacion de los colaboradores
actuales

Encargado de casos de despidos

3 justificados

Seguimiento de los reclutamientos e

investigacibn completa de los aspirantes

seleccionados, y verificacion de informacion.

Planificacién e implementacion de
programas de reclutamiento con
base en las necesidades futuras y

S presentes de la corporacion

Planificacion 'y control de niveles de

productividad y desempefio de los

colaboradores de la corporacion
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Continuacion tabla XXXI.

Planificacion de programas

motivacionales y desarrollo de la

filosofia empresarial dentro de la Atender las necesidades de los colaboradores
7 corporacion 8 |y presentar propuestas de mejora

Apoyo en desarrollo de Informar y actualizar las planillas, contratos y

capacitaciones Especificas en las demas aspectos legales correspondientes al
9 distintas areas 10 | ambito laboral

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Pensum cerrado como minimo en Ingenieria Industrial, administracién de empresas, Psicologia

Industrial o carrera afin

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Experiencia en cargo similar minimo de 1 afio

Acostumbrado a trabajar bajo metas

Proactivo

Facilidad de comunicacién

Conocimiento de Psicologia

Conocimiento en legislacién laboral guatemalteca

Desarrollo de proyectos con capital humano

Conocimiento de paquete de Office en un 70%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

NAC

Fuente: elaboracion propia.

e Perfil de puestos de segundo nivel

Los puestos de segundo nivel son los de jefatura en operaciones, son los
encargados de ejecutar y velar el estricto cumplimiento de las estrategias

planificadas por la junta directiva y gerentes de area.

112




Tabla XXXII. Perfil de puesto de trabajo de jefe de ventas

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato
Jefe de ventas de tienda Gerente de ventas
Area Tipo de puesto
Ventas Jefatura
Puestos y numeros de persona a cargo Tipo de plaza
3 a 6 vendedores Plaza fija
Reporta Quién le reporta
Gerente Ventas Vendedores
Horario de trabajo Horas extras
Lunes a viernes 8:00 -17:00 hrs
sabado de 9:00 -13:00 hrs. no

Il. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es dirigir a su equipo de vendedores a cumplir
las metas estipuladas por la JD y gerentes, mediante la implementacion de estrategias
estipuladas por JD y propias. Motivar a su equipo de trabajo en trabajar en equipo para
alcanzar con mayor facilidad los objetivos

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Velar por el cumplimiento

de las metas estipuladas por i ]
Control de clientes claves y potenciales de

1 |JDy gerencia. 2 | alto impacto en el sector.
Control de desempefio de los Capacitar a los vendedores en las diferentes
3 | vendedores a cargo 4 | &reas necesarias a implementar o mejorar.
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Continuacion tabla XXXII.

Visita y supervisar el desempefio de Propuesta, planificacion, ejecucion y
los vendedores con los clientes en verificacion de proyectos en el area de ventas
5 |obras 6 a nivel tienda.

Control del cumplimiento de los

estindares de atencidon al cliente

establecidos por gerencia a nivel Propuestas de posibles implementaciones de
7 |tienda 8 productos o servicios en el sector

Control de implementos, Presentar atencidn a su equipo de vendedores

herramientas y equipo utilizados por de manera que atienda las necesidades y
9 |vendedores 10 |requerimientos basicos necesarios

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Segundo afio como minimo en Ingenieria Industrial, Ingenieria Civil,

administracion de empresas o carrera afin

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Experiencia en cargo similar minimo de 1 afio o Vendedor de la corporacion

con experiencia que cumpla con los requisitos

Acostumbrado a trabajar bajo metas

Proactivo

Facilidad de comunicacion y poder de convencimiento

Poder de Negociacion

Conocimiento en materiales de construccién y productos ferreteros

Conocimiento de paquete de Office en un 70%

VI. REQUERIMIENTOS FISICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas a las distintas obras.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXIIl. Perfil de puesto de trabajo de jefe de compras

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato
Jefe de bodega de tienda Gerente de compras
Area Tipo de puesto
Compras Jefatura
Puestos y nimeros de persona a cargo Tipo de plaza

1 a 3 bodegueros Plaza fija
Reporta Quién le reporta
Gerente compras Bodegueros
Horario de trabajo Horas extras
Lunes a viernes 8:00 -17:00 hrs

Sébado de 9:00 -13:00 hrs. no

II. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es mantener las bodegas abastecidas de
mercaderia y ordenadas de acuerdo con la demanda del sector mediante el manejo de un
equipo de bodegueros.
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Continuacion tabla XXXIII.

lIl. FUNCIONES ESPECIFICAS

Velar por el cumplimiento de las metas
estipuladas por JD y gerencia

en relacién con el area de compras en la

1| tienda a cargo 2

Control de inventario de mercaderia, orden

y despacho de esta.

Control de desempefio de los

3 | bodegueros a cargo 4

Manejo de méximos y minimos de los

productos més importantes

Manejo de fichas técnicas de productos

5 | 0 maquinarias. 6

Propuesta, planificacién, ejecucion vy
verificacion de proyectos en el area de

bodegas a nivel tienda.

Control del cumplimiento de los

estandares de almacenamiento por parte

7 | de gerencia, en la tienda 8

Propuestas de posibles implementaciones

de productos o servicios en el sector

Control de implementos, herramientas y

9 | equipo utilizados por bodegueros 10

Verificacibn del correcto  desempefio
logistico del &area de bodegas desde la
solicitud de reabastecimiento hasta la

entrega de producto al area de ventas.

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Segundo afio como minimo en Ingenieria Industrial, Ingenieria Civil o carrera afin.

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Experiencia en cargo similar minimo de 1 afio o bodeguero de la corporacién con experiencia.

Proactivo

Trabajo en equipo y manejo de personal

Facilidad de comunicacién y poder de convencimiento

Poder de Negociacion

Conocimiento en materiales de construccién y productos ferreteros

Conocimiento de paquete de Office en un 70%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas a las distintas obras.

Fuente: elaboracion propia.

116




Tabla XXXIV. Perfil de puesto de trabajo de Jefe de Finanzas

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato
Jefe de bancos Gerente Financiero
Area Tipo de puesto
Finanzas Jefatura

Puestos y nUmeros de persona a cargo Tipo de plaza

6 A 10 Operadores Plaza fija

Reporta Quién le reporta
Gerente Finanzas Operadores de bancos
Horario de trabajo Horas extras
Lunes a viernes 8:00 -17:00 Hrs

Sabado DE 9:00 -13:00 Hrs. NO

Il. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de esta plaza de trabajo es mantener en correcto funcionamiento los sub
agentes bancarios en cada una de las tiendas manteniendo el control del efectivo circulante
en cada tienda, rentabilidad por tienda, solucién de problemas de cada sub agente y
satisfacer la demanda de cada punto.

ll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Velar por el cumplimiento de las metas

estipuladas por JD y gerencia en relacién con el Control del flujo de efectivo en
1 | area de sub agentes bancarios. 2 cada sub agente colocado

Control de desempefio de los operadores de Corte diario de cada uno de los
3 | Sub agentes 4 sub agentes bancarios
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Continuacion tabla XXXIV.

Solucién de problemas relacionados a los Sub

Propuesta, planificacion, ejecucién
y verificacion de proyectos en el
area de sub agentes bancarios en

5 |agentes bancarios 6 las distintas tiendas.
Gestion de cobros de comisiones
Logistica de abastecimiento de fondos en cada mensuales de cada uno de los sub
7 |punto de presencia 8 agentes
Reporte de productividad y utilidades generales, Capacitacién de operadores en
o |Por subagente y por tienda. 10 |temas de sistemay operaciones.

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Segundo afio como minimo en Ingenieria Industrial, administracién de empresas o carrera afin

V. OTROS REQUERIMIENTOS

bancaria)

Experiencia en cargo similar minimo de 1 afo, (preferencia haber trabajado en alguna entidad

Acostumbrado a trabajar bajo metas

Proactivo

Trabajo en equipo y manejo de personal

Ordenado

Facilidad de comunicacion y poder de convencimiento

Poder de Negociacién

Conocimiento de paquete de Office en un 70%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas a los distintos sub agentes.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXV. Perfil de puesto de trabajo de contador general

I. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato
Contador General Gerente Financiero
Area Tipo de puesto
Finanzas

Puestos y nimeros de persona a cargo | Tipo de plaza

1 O 2 Asistentes Plaza fija

Reporta Quién le reporta
Gerente Finanzas Asistente de contabilidad
Horario de trabajo Horas extras

Lunes a viernes 8:00 -17:00 Hrs

Séabado DE 9:00 -13:00 Hrs. NO

IIl. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de esta plaza de trabajo es mantener en correcto funcionamiento el area
de contabilidad de la empresa de manera que se puedan tener los indices lo mas exactos
posibles para tomar decisiones acertadas, ademas de ello, se encarga de la actualizacién de

formatos de acuerdo con la legislaciéon guatemalteca y al marco legal en curso.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Control del reporte de compras
mensuales de la corporacion. Control de las ventas de la corporacién de forma

mensual y su respectivo reporte
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Continuacion tabla XXXV.

Encargado de pago de impuestos Control de los libros bésicos Diario, mayor vy
3| (IVA, IUSI, ISR) 4 | balance general

Reporte de la situacion financiera de
la corporacion en general y por

5 | tienda en especifico 6

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Perito contador con experiencia, Segundo afio como minimo en auditoria, administracion de

empresas

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Experiencia en cargo similar minimo de 1 afio

Proactivo

Trabajo en equipo y manejo de personal

Ordenado

Facilidad de comunicacion

Conocimiento de paquete de Office en un 70%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

NAC

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXVI. Perfil de puesto de trabajo de asistente de RRHH

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto:

Jefe inmediato

Asistente de RRHH

Jefe de RRHH

Area Tipo de puesto
RRHH Asistente
Puestos y nimeros de persona a cargo Tipo de plaza
ninguna Plaza fija
Reporta Quién le reporta

Jefe de RRHH

Horario de trabajo

Horas extras

Lunes a viernes 8:00 -17:00 hrs
Séabado de 9:00 -13:00 hrs.

si

Il. FUNCIONES GENERALES

planteados.

El objetivo principal de este puesto de trabajo es apoyar en todo lo necesario al jefe de RRHH

para poder alcanzar los objetivos trazados mediante la ejecucion de los planes estratégicos

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Mantener en orden la
documentacion de cada
uno de los colaboradores

1 |de lacorporacién

Colaboracion en la ejecucion de las distintas

capacitaciones del personal

Coordinar las capacitaciones a

3 |impartir

Encargado de llevar el control de las fechas
importantes de cada colaborador (cumpleafios,

fecha de inicio)

Colaborar con el jefe de RRHH en
lo que sea necesario
manteniéndose dentro del régimen

5 |laboral.

Supervision y reporte del cumplimiento del

trabajo de acuerdo con cada puesto de trabajo.
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Continuacion tabla XXXVI.

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Segundo afio como minimo en Ingenieria Industrial, administracion de empresas o carrera afin

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Proactivo

Trabajo en equipo y manejo de personal

Ordenado

Facilidad de comunicacién y poder de convencimiento

Conocimiento de paquete de Office en un 60%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas a los distintos sub agentes

Fuente: elaboracion propia.

Tabla XXXVII. Perfil de puesto de trabajo de vendedor de tienda

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato
Vendedor de tienda Jefe de ventas de tienda
Area Tipo de puesto

Ventas Vendedor

Puestos y nUmeros de persona a cargo Tipo de plaza

Ninguna Plaza fija
REPORTA Quién le reporta
Jefe de ventas de tienda

Horario de trabajo Horas extras
Rotativo Si

Il. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es generar ingresos econdmicos a la

corporacion mediante la venta de productos y servicios ferreteros al mercado objetivo.

122



Continuacion tabla XXXVII.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Cumplir con las metas de ventas estipuladas
por los directivos y gerentes del area de
ventas, apoyar en lo que fuese necesario para
alcanzar las metas establecidas

Ser el representante de la corporacién
ante los clientes, de manera que sean
atendidos de una manera que sientan
el compromiso y colaboracion de la

empresa hacia ellos.

Buscar nuevos clientes de manera que se
pueda ampliar la cartelera de clientes de la

corporacion

Encargado de realizar proformas para
los clientes de manera que se les dé
seguimiento  hasta completar la

compra.

5

Impulsar los productos y marcas con las

cuales se tienen convenio,

Recolectar informaciéon de importancia
del mercado de manera que con la
informacion  veridica se puedan
establecer estrategias que ayuden al

desarrollo de la empresa.

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Educacion media como minimo (bachiller o perito)

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Preferible experiencia en el area de ventas

Experiencia en productos ferreteros

Actitud de servicio

Proactivo

Trabajo en equipo

Ordenado

Facilidad de comunicacién y poder de convencimiento

Conocimiento de paquete de Office en un 50%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

Facilidad de movilidad, el puesto conlleva visitas a clientes

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXVIII. Perfil de puesto de trabajo de bodeguero

|. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato

Bodeguero Jefe de bodega de tiendas
Area Tipo de puesto

Compras Bodeguero

Puestos y nimeros de persona a cargo Tipo de plaza

Ninguna Plaza fija

Reporta Quién le reporta

Jefe de bodega de tiendas

Horario de trabajo Horas extras

Rotativo Si

Il. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es almacenar los productos de venta de manera
ordenada, limpia, facil acceso y con los requerimientos necesarios que garanticen el buen

almacenamiento de la mercaderia evitando pérdidas por mal almacenamiento.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Reportar toda mercaderia que se

Cumplir con las metas de bodegas estipuladas encuentre entre intervalo minimo

por los directivos y gerentes del &rea de compras, y escasez para que el gerente de

apoyar en lo que fuese necesario para alcanzar compras evite la falta de

1 las metas establecidas. 2 | mercaderia.
Seguir la metodologia PEPS en la
rotacion de productos de manera
Mantener las bodegas limpias, ordenadas y en que se evite el vencimiento de
3 |los espacios designados para cada producto. 4 | productos.

Abastecer en el tiempo minimo a las distintas
tiendas de manera que se evite pérdida de Mantener en orden las 6rdenes de

5 |ventas por retraso de abastecimiento. 6 |despacho a las distintas tiendas.
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Continuacion tabla XXXVIII.

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Educacién media como minimo (bachiller o perito)

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Preferible experiencia en el area de bodegas

Experiencia en productos ferreteros y medidas de longitud, peso y volumen

Actitud de servicio

Proactivo

Trabajo en equipo

Ordenado

Facilidad de comunicacion

Conocimiento de paquete de Office en un 50%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

No tener problemas cardiacos, presion, glucosa, columna

Fuente: elaboracion propia.

Tabla XXXIX. Perfil de puesto de trabajo de operadores

I. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato
Operadores Jefe de bancos
Area Tipo de puesto
Finanzas Pagador-receptor
Puestos y nimeros de persona a cargo Tipo de plaza
Ninguna Plaza fija
Reporta Quién le reporta
Jefe de bancos

Horario de trabajo Horas extras
Rotativo Si
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Continuacion tabla XXXIX.

II. FUNCIONES GENERALES

sin llegar hasta la agencia.

El objetivo principal de este puesto de trabajo es realizar transacciones bancarias del
segmento de subagentes bancarios brindando un servicio efectivo que acerque las entidades

bancarias a la poblacién de manera que puedan hacer las transacciones financieras basicas

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Cumplir con las metas de subagentes
bancarios estipuladas por los directivos y
Gerente financiero, apoyar en lo que
fuese necesario para alcanzarlas metas

1 |establecidas. 2

Atender de manera cordial y calida a los

clientes de subagentes bancarios

Realizar transacciones bancarias como

3 | depositos, retiros, pago de servicios etc. |4

Realizar cortes de caja de manera diaria y

enviar reporte de efectivo al jefe de bancos

Llevar en orden la papeleria de bancos
en orden de manera que se puedan
entregar a la entidad financiera a la que

5 | pertenece. 6

Realizar reportes de las transacciones por
dia

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Educacién media como minimo (bachiller o perito)

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Buena concentracion en la cotidianidad

Facilidad numérica en operaciones basicas

Actitud de servicio

Proactivo

Trabajo en equipo

Facilidad de comunicacién

Conocimiento de paquete de Office en un 50%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

No tener problemas de vista

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XL. Perfil de asistente de contabilidad

I. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato
Asistente de contabilidad Contador general
Area Tipo de puesto
Finanzas Asistente
Puestos y nimeros de persona a cargo Tipo de plaza
Ninguna Plaza fija
Reporta Quién le reporta
Contador general

Horario de trabajo Horas extras
Rotativo Si

II. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es apoyar a la realizacion de reportes contables
y el archivamiento de documentos contables de manera que sean faciles de obtener para una

mayor eficiencia

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Ayudar al contador general en las

atribuciones que tiene a su cargo

de manera que sea un apoyo efectivo Consolidar todos los documentos
para alcanzar las metas especificadas necesarios para los distintos reportes y
1| por junta directiva 2 |libros a efectuar.

Almacenar de forma sisteméatica los reportes
y archivos que mensualmente se generan de Realizacién de reportes basicos (Queda
manera que se tengan a la mano en a discrecion del contador general que

situaciones de auditorias 0 que sean reportes se le asigna con base en su

3 | requeridos. 4 | experiencia)
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Continuacion tabla XL.

IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Perito contador

V. OTROS REQUERIMIENTOS

Buena concentracion

Facilidad numérica en operaciones basicas

Con o sin experiencia

Proactivo

Trabajo en equipo

Ordenado

Facilidad de comunicacién

Conocimiento de paquete de Office en un 50%

VI. REQUERIMIENTOS FiSICOS

N/A

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XLI. Perfil de cajero

I. DATOS GENERALES

Nombre del puesto: Jefe inmediato
Cajero Contador general
Area Tipo de puesto
Finanzas Cajero

Puestos y nimeros de persona a cargo Tipo de plaza
Ninguna Plaza fija
Reporta Quién le reporta
Contador general

Horario de trabajo Horas extras
Rotativo Si

II. FUNCIONES GENERALES

El objetivo principal de este puesto de trabajo es cobrar todo aquel producto o servicio

prestado por la empresa.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

Cobrar el efectivo de los productos Atender de manera cordial y céalida a los

1| y servicios de la empresa 2 |clientes

Enviar a depositar el efectivo de los

3 | Realizar los reportes de ventas por turno 4 |cortes

Llevar en orden la papeleria de cobros

(cheque vy tarjetas) y facturacion; entregando

5 | el resumen por turno al contador general 6 | Cuadrar caja en cada turno
IV. REQUERIMIENTOS ACADEMICOS

Educacion media como minimo (bachiller o perito)
V. OTROS REQUERIMIENTOS

Buena concentracion

Facilidad numérica en operaciones basicas

Con o sin experiencia
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Continuacion tabla XLI.

Proactivo

Trabajo en equipo

Ordenado

Facilidad de comunicacién

Conocimiento de paquete de Office en un 50%
VI. REQUERIMIENTOS FISICOS

No tener problemas de vista

Fuente: elaboracion propia.

3.3.3. Capacitacion

Proceso educativo proyectado a corto o mediano plazo en el cual se busca
desarrollar las destrezas, habilidades y proporcionar herramientas y técnicas
gue ayuden a acrecentar la eficiencia en el desarrollo del trabajo. Debido

proceso se realiza bajo un sistema planeado, sistematizado y organizado.

Las capacitaciones son parte fundamental del buen desempefio de los
colaboradores debido a ello es importante tener un programa dividido en dos

categorias:

e Capacitaciones generales

Se deben impartir a todo el personal de la empresa con el propésito que
todo el personal busque alcanzar el mismo objetivo.
o Induccién
o Seguridad dentro del area de trabajo
o Trabajo en equipo
o Familias de productos y generalidades
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e Capacitaciones especificas

Estan dirigidas a un grupo de personas especificas, con el proposito de

gue implemente lo aprendido en sus areas de trabajo y puedan mejorar su

desemperio en esa area o puntos determinados.

Las capacitaciones son clasificadas dependiendo al sector al cual esta

enfocada.

o Por nivel ocupacional
= Capacitacion a operarios

v

v
v
v
v

Vendedores
Operadores de sub agentes bancarios

Bodegueros
Cajeros

Asistentes

= Capacitacion a supervisores

v

v
v
v

Jefe de bodega de tiendas
Jefe de ventas de tienda
Jefe de bancos

Contador General

= Capacitaciones a Gerentes

v

v
v
v
v

Gerente General
Jefe de RRHH
Gerente de ventas
Gerente de Compras

Gerente Financiero
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o Por area de trabajo

= Ventas
= Compras
* RRHH
* Finanzas
3.3.4. Jornadas de trabajo

El tiempo durante el cual un trabajador esta en disposicion del patrono para

prestar su trabajo se denomina jornada de trabajo.

La ciudad de Guatemala, por ser parte de la republica del mimo nombre, se
rige bajo leyes laborales del pais, por lo cual adopta el cédigo de trabajo de

Guatemala.

En el titulo 1ll, capitulo 1l del codigo de trabajo de Guatemala se
establecen las jornadas de trabajo. De acuerdo con los siguientes articulos se
establecen los horarios de los colaboradores para optimizar el recurso humano

y cumplir con las leyes laborales.

“Articulo 116.- La jornada ordinaria de trabajo efectivo diurno no puede ser
mayor de ocho horas diarias, ni exceder de un total de cuarenta y ocho horas a

la semana.

La jornada ordinaria de trabajo efectivo nocturno no puede ser mayor de

seis horas diarias, ni exceder de un total de treinta y seis horas a la semana.

Tiempo de trabajo efectivo es aquel en que el trabajador permanezca a las
ordenes del patrono.
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Trabajo diurno es el que se ejecuta entre las seis y las dieciocho horas de

un mismo dia.

Trabajo nocturno es el que se ejecuta entre las dieciocho horas de un dia
y las seis horas del dia siguiente. La labor diurna normal semanal sera de
cuarenta y cinco horas de trabajo efectivo, equivalente a cuarenta y ocho horas
para los efectos exclusivos del pago de salario. Se exceptian de esta
disposicion, los trabajadores agricolas y ganaderos y los de las empresas
donde labore un nimero menor de diez, cuya labor diurna normal semanal sera
de cuarenta y ocho horas de trabajo efectivo, salvo costumbre mas favorable al
trabajador. Pero esta excepcion no debe extenderse a las empresas agricolas
donde trabajan quinientos o mas trabajadores.” (Cdodigo de trabajo de

Guatemala, art. 116)

“Articulo 121.- El trabajo efectivo que se ejecute fuera de los limites de
tiempo que determinan los articulos anteriores para la jornada ordinaria, o que
exceda del limite inferior que contractualmente se pacte, constituye jornada
extraordinaria y debe ser remunerada por lo menos con un cincuenta por ciento
mas de los salarios minimos o de los salarios superiores a éstos que hayan

estipulado las partes.

No se consideran horas extraordinarias las que el trabajador ocupe en
subsanar los errores imputables s6lo a €l cometidos durante la jornada
ordinaria, ni las que sean consecuencia de su falta de actividad durante tal
jornada, siempre que esto ultimo le sea imputable.” (Cédigo de trabajo de

Guatemala, art. 121)
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“‘Articulo 122.- Las jornadas ordinarias y extraordinarias no pueden
exceder de un total de doce horas diarias, salvo casos de excepcion muy
calificados que se determinen en el respectivo reglamento o que, por siniestro
ocurrido o riesgo inminente, peligren las personas, establecimientos, maquinas,
instalaciones, plantios, productos o cosechas y que, sin evidente perjuicio no
sea posible sustituir a los trabajadores o suspender las labores de los que estén

trabajando.

Se prohibe a los patronos ordenar o permitir a sus trabajadores que
trabajen extraordinariamente en labores que por su propia naturaleza sean

insalubres o peligrosas.

En los casos de calamidad publica rige la misma salvedad que determina
el parrafo primero de este articulo, siempre que el trabajo extraordinario sea
necesario para conjurarla o atenuarla. En dichas circunstancias el trabajo que
se realice se debe pagar como ordinario.” (Cédigo de trabajo de Guatemala, art.
122).

e Horario de atencién

Debido al tipo actividad comercial a la cual se dedica la empresa el horario
de trabajo es de 8:00 a 17:00 horas de lunes a viernes y sdbado de 8:00 a
12:00 horas. Basandose en el cddigo de trabajo de la Republica de Guatemala,

se concluye:
Los horarios operativos y de jefatura seran diurnos, el horario en el que se

labora esta dentro de los parametros de ley y no excede las 45 horas de trabajo

efectivo estipulados por ley.
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3.4. Marco legal

Una empresa es una organizacion integrada por elementos materiales,
humanos y técnicos, dedicadas a actividades econdmicas con fines de lucro,
para ello existen leyes que rigen estas actividades, mediante el cédigo de

comercio de Guatemala.

3.4.1. Naturaleza juridica

Las empresas se clasifican segun su naturaleza juridica. La empresa,
actualmente, esta inscrita como sociedad andénima y el cédigo de comercio de
Guatemala indica que “Son sociedades organizadas bajo forma mercantil,
exclusivamente las siguientes: 1o. La sociedad colectiva. 20. La sociedad con
comandita simple. 30. La sociedad de responsabilidad limitada. 40. La sociedad

andnima 5o0. La sociedad en comandita por acciones.” 3

Ademas de pertenecer a una sociedad mercantil, se clasifica como
sociedad capitalista limitada ya cuenta con la aportacion econdmica (capital)
con independencia de la identidad de la persona.

ntre las caracteristicas de una sociedad capitalista se encuentra:
e La condicidn de socio es transmisible.
e La responsabilidad de los socios ante las deudas a terceros estan limitadas

con base en la aportacion econémica de cada socio.

3 Cadigo de comercio de Guatemala, Decreto del Congreso Numero 2-70, Art. 10
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3.4.1.1. Sector de actividad

Toda empresa realiza acciones que lleva a cabo para producir o
comercializar bienes o servicios, generando ingresos a la empresa. Estas
acciones permiten clasificarla segun la tipologia de la actividad econémica que

realiza.

La empresa se enfoca en la compra — venta de bienes y servicios, segun
la tipologia la empresa opera como una empresa intermediaria entre productor y
consumidor. Esta actividad econdmica esta clasificada como empresa del

sector terciario.

3.4.1.2. Personalidad juridica

En términos generales y en definicion de Francesco Ferrara, “Institucion
formada para la consecucion de un fin y reconocida por la ordenacion juridica
como sujeto de derecho.” Para ser una persona juridica es necesario la
existencia de una asociacion de individuos que buscan un fin comun, de
acuerdo con el fin que busca la asociacion puede ser dividida en dos clases:

e Personas Juridicas de interés publico

e Personas Juridicas de interés privado

Los fines de las personas juridicas también son clasificadas en:

Fines generales

Fines especificos

4 Ferrara, Francesco. Teoria de las Personas Juridicas, P4g.339, 4ta. Ed., Barcelona
Espafia, Editorial Bosh, 1943.
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De acuerdo con el Codigo Civil de Guatemala “Articulo 16.- La persona
juridica forma una entidad civil distinta de sus miembros individualmente
considerados; puede ejercitar todos los derechos y contraer las obligaciones
que sean necesarios para realizar sus fines y sera representada por la persona
u organo que designe la ley, las reglas de su institucidon, sus estatutos o

reglamentos, o la escritura social.”™

La empresa estd registrada como sociedad andénima en el registro
mercantil, ademas de ello en su acta de formacion se tiene estipulados los fines
especificos de lucro de la empresa, implicitamente a ello se puede garantizar
que tiene personalidad juridica, por ser sociedad anonima es capitalista, en
ella la gestion de la sociedad no necesariamente debe corresponder a los

sSOocios.

3.4.1.3. Registro Mercantil

Es la entidad estatal que se encarga de brindar seguridad juridica a todos
los actos mercantiles que realicen las personas individuales o juridicas dentro
del pais mediante el registro y certificacion de cada empresa. Permite divulgar
el estado juridico de los comerciantes registrados considerando que este
registro es la prueba que certifica la existencia legal de un comerciante y su

comercio.
3.4.1.3.1. Patente de Sociedad
Es un conjunto de derechos y obligaciones concedidos por el estado a la

sociedad, plasmados en un certificado pudiendo asi ejercerlos de manera libre

dentro del territorio nacional.

5 Cadigo civil de Guatemala, Decreto del Congreso Numero 106, Art. 16
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3.4.1.3.2. Patente de Comercio

Es un conjunto de derechos y obligaciones concedidos a la empresa de
ejercer como comerciante de las actividades comerciales estipuladas dentro del

certificado ejerciéndolas de forma libre dentro del territorio nacional.

3.5. Marco fiscal

Es el conjunto de normas, leyes y reglamentos que debe seguir un ente
econdémico productivo para funcionar y operar libremente cumpliendo con su
deber fiscal siendo participe de la contribucion econdmica al estado de

Guatemala, de acuerdo con sus utilidades econémicas.

3.5.1. Impuestos

Son tributos de caracter obligatorio que es pagado como norma legal,

utilizados para la financiacion de las operaciones del estado.

3.5.1.1. Impuestos Indirectos

Son impuestos asociados directamente a la persona fisica o juridica, se
calcula con base en el capital o sobre sus ingresos globales en un determinado

periodo de tiempo.

3.5.1.1.1. Impuestos sobre larenta
(ISR)

El impuesto sobre la renta grava la riqueza generada en territorio
guatemalteco. Segun “Articulo 1.- Objeto. Se decreta un impuesto sobre toda

renta que obtengan las personas individuales, juridicas, entes o patrimonios que
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se especifiquen en este libro, sean nacionales o extranjeros, residentes o no del

pais.

El impuesto se genera cada vez que se producen rentas gravadas, y se

determina de conformidad con lo que se establece el presente libro.”®

El pago de este impuesto es de forma trimestral, pagando de manera
directa un 25% del total de la renta imponible. Para obtener la renta imponible

se debe deducir de la renta bruta los costos, gastos deducibles.

3.5.1.1.2. Impuesto solidario (ISO)

Es un impuesto solidario que grava a personas individuales y juridicas

gue posean un capital propio.

“‘Articulo 1. Materia del impuesto. Se establece un Impuesto de
Solidaridad, a cargo de las personas individuales o juridicas, los fideicomisos,
los contratos de participacion, las sociedades irregulares, las sociedades de
hecho, el encargo de confianza, las sucursales, las agencias o establecimientos
permanentes o temporales de personas extranjeras que operen en el pais, las
copropiedades, las comunidades de bienes, los patrimonios hereditarios
indivisos y de otras formas de organizacibn empresarial, que dispongan de
patrimonio propio, realicen actividades mercantiles o agropecuarias en el
territorio nacional y obtengan un margen bruto superior al cuatro por ciento (4%)

de sus ingresos brutos.”’

6 Ley de actualizacion tributaria Decreto del Congreso Numero 10-2012, Art. 1
7 Ley de actualizacion tributaria Decreto del Congreso Niumero 73-2008, Art. 1
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3.5.1.2. Impuestos indirectos

Es aquel impuesto que grava el consumo de los contribuyentes; no
repercute de forma directa sobre los ingresos de la empresa, se traslada a los
consumidores a través de los precios. Las actividades econémicas que se ven
afectadas por este impuesto son: ventas, servicios, importaciones vy
exportaciones. Siendo un valor de 12% sobre el valor del producto del cual
debe pagarse en el momento que se cancela el valor del producto, las
empresas se vuelven agentes retenedores del valor del impuesto, el cual debe

cancelarse de manera mensual ante la SAT.

3.5.1.2.1. Impuestos al valor agregado
(IVA)

El impuesto al valor agregado es un tributo que pagan los guatemaltecos
trabajen o no. Este impuesto afecta a todos.

Las actividades econOmicas afectas a este impuesto son: ventas,
servicios, importaciones y exportaciones. Siendo un valor de 12% sobre el valor
del producto del cual debe pagarse en el momento que se cancela el valor del
producto, las empresas se vuelven retenedores del valor del impuesto el cual

debe cancelarse de manera mensual ante la SAT.

“Articulo 1. De la materia del impuesto. Se establece un impuesto al valor
agregado sobre los actos y contratos gravados por las normas de la presente
ley, cuya administracion, control, recaudacion y fiscalizacién corresponde a la

Direccidon General de Rentas Internas.”®

8 Ley de impuesto al valor agregado, Decreto del Congreso Nimero 27-92, Art. 1
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4. ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

Es un analisis que se realiza con el fin primario de equilibrar el desarrollo
de la actividad humana y el medio ambiente. Mediante una metodologia ya
establecida se busca detectar todas las consecuencias ambientales
significativas que el proyecto traera consigo al implementarlo, ya sean benéficas

0 adversas en un futuro.

La evaluacion de impacto ambiental no debe ser figura de obstruccién al
desarrollo, sino un analisis para identificar los beneficios y dafios que el
proyecto traera en su ejecucion. De esta forma se impedira la sobreexplotacién
y el desarrollo negativo. Ademas de ello, puede replantear el proyecto de
manera que maximicen los beneficios y se minimicen los dafios creando

acciones de mitigacion.

“Para proyectos existe una base legal que obliga a realizar este estudio
para ejecutar el proyecto. Para todo proyecto, obra, industria o cualquier otra
actividad que por sus caracteristicas puede producir deterioro a los recursos
naturales renovables o no, al ambiente, o introducir modificaciones nocivas o
notorias al paisaje y a los recursos culturales del patrimonio nacional, sera
necesario previamente a su desarrollo un estudio de evaluacion del impacto
ambiental, realizado por técnicos en la materia y aprobado por la Comisién del
Medio Ambiente. El funcionario que omitiere exigir el estudio de Impacto
Ambiental de conformidad con este Articulo sera responsable personalmente
por incumplimiento de deberes, asi como el particular que omitiere cumplir con
dicho estudio de Impacto Ambiental ser4 sancionado con una multa de Q5

000,00 a Q100 000,00. En caso de no cumplir con este requisito en el término
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de seis meses de haber sido multado, el negocio sera clausurado en tanto no

cumpla.”™

El Ministerio de ambiente y recursos naturales (MARN) es la institucion
que regula la gestion ambiental y promueve el desarrollo sostenible en
Guatemala, verifica las propuestas de proyectos presentados y analiza el

impacto ambiental que el proyecto pueda generar con su ejecucion.
Por ello, segun la actividad del proyecto se debe clasificar de acuerdo con
la lista de proyectos, obras, industrias y actividades segun el acuerdo ministerial

No. 199.2016.

En caso de la apertura de nuevos puntos de venta de una corporacion de

empresas ferreteras se realiz0 la clasificacidon siguiente:

Tabla XLIl. Clasificacién de ferreteria segun tabla taxonémica de MARN

CLASIFICACION DE FERRETERIA
SECCION: F
CLASE: CONSTRUCCION DE
EDIFICIOS
DIVISION 41
No. 590
CLASIFICACION B2

Fuente: elaboracion propia.

° Ley de proteccion y mejoramiento del medio amiente , Decreto Nimero 68-86,
(reformado por el decreto del congreso ndmero 1-93) , Art. 8
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Segun la clasificacion que se obtuvo, tiene una categoria de moderado o bajo
impacto ambiental potencial, para esta categorizacion se necesitan los

siguientes requisitos:

e Formulario DGGA-GA-R-001

Este formulario es una evaluacion ambiental inicial de actividades de bajo
impacto ambiental. (Segun acuerdo gubernativo 173-2016, reglamento de

evaluacion, control, y seguimiento ambiental).

En este formulario se proporciona informacion basica del proyecto en

propuesta donde se especifica:

o Finalidad del proyecto

o Coordenadas

o Informacion legal

o Razoén social

o Etapa de construccion

o Etapa de operacion

o Etapa de Abandono

o Colindancia

o Descripcion del entorno

o Tipos de riesgos}

o Jornadas de trabajo

o Consumo de recursos (agua, combustibles, refrigerantes)

o Volumen de desechos

o Demanday consumo de energia

o Posibilidad de afectar la biodiversidad
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e Plan de gestion ambiental

o Introduccion

o Informacion general del proyecto

o Descripcion del proyecto

o ldentificacion, caracterizacion y valorizacion de impacto ambiental
o Evaluacion de impactos

o Planes de manejo especificos

Es necesario tomar en cuenta que el PGA Unicamente puede ser realizado
por un consultor ambiental autorizado por el ministerio que debera adjuntar los

siguientes documentos:

e Acta de declaracion jurada del consultor.
e Original o copia legalizada de constancia de colegiado activo del consultor.

e Copia legalizada de Licencia de consultor.

Estos dos documentos deben ser presentados en el ministerio de

ambiente y recursos naturales para tramitar la licencia de proyecto.

4.1. Definicién de area de influencia

El area de influencia esta definida en el plan de gestion ambiental, ubicada
en la descripcion del proyecto donde se incluye una breve descripcién del
proyecto indicando fases y actividades en las fases, la descripcion de proyecto

se desglosa de la siguiente manera:
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e Area del proyecto y area de influencia
Se define el area fisica que se tiene estipulada para el proyecto ya sea en
m2 o0 km2. Debe incluirse la colindancia del terreno y una descripcion del area de

influencia del proyecto entre un radio de 500 a 1000 m.

e Componentes del proyecto y sus fases

Lista de principales actividades que se llevan a cabo en la construccion,

operacion y abandono del proyecto indicando el tiempo de ejecucion.

¢ Flujograma de actividades

Elaboracion de un flujograma en todas las actividades que se deben
realizar en cada fase del proyecto.

e Infraestructura por desarrollar

Detalla la infraestructura por construir en cada una de las fases y el area

que va ocupando.

e Equipo y maquinaria

Lista de equipo y maquinaria por utilizar en cada fase del proyecto.

(Construccion, operacion y abandono).
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e Mano de obra de construccion y operacion

Presentar un estimado de la generacion de empleo que se efectuara con la
implementacion del proyecto tanto en la fase de construccion como en la

operacion.

4.2. Diagnostico del medio ambiente

Es el andlisis que se realiza con el fin de confrontar las actividades del
proyecto impactantes en el ambiente, de manera que se deba identificar,
caracterizar y cuantificar las diversas variables en cada fase del proyecto. Este
diagnéstico se encuentra en la identificacion, caracterizacion y valoracion de

impactos ambientales siendo desglosado de la siguiente manera.

e Disposicion de desechos solidos en las etapas de construccion, operacion y

abandono

Se debe indicar un estimado de la cantidad, caracteristicas y calidad de

desechos sdlidos, manejo y disposicion final.

e Emision de aire

Identificar, caracterizar y valorizar variables ambientales en relacion con el
ruido y vibraciones que se produzcan a causa del proyecto. Tomando especial

atencion a las areas de influencia que se encuentren urbanizadas.
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e Produccion de desechos sélidos ordinarios, peligrosos y téxicos

Identificar, caracterizar y cuantificar variables de desechos ordinarios,
toxicos, y peligrosos. Ademas del manejo y disposicion final. Incluir cantidad

estimadas de materiales reciclables.

e Produccion de aguas pluviales, aguas residuales domesticas e industriales

Identificar, caracterizar y valorar los impactos en las variables ambientales
en relacion con:
o La calidad de las aguas residuales y pluviales
o Sistemas de drenaje de aguas servidas y pluviales

o Ladisposicion final de las mismas.

¢ Respecto al manejo de materias primas y materiales de construccion

Presentar un lista completa de la materia prima de procesos productivos y
materiales de construccion a utilizar, indicando cantidades por dia, mes, asi

como la forma de distribucién y almacenamiento.

e Referente a las amenazas naturales

Indicar las generalidades de la actividad sismica y tecténica del entorno:
fuentes sismicas cercanas al area del proyecto, sismicidad histérica, periodo de
recurrencia sismica, sefialar las probabilidades de los movimientos
gravitacionales en masa (deslizamientos, desprendimientos, derrumbes,

reptacion, etc.).
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Esta informacion deberd ser presentada por todos aquellos proyectos,
obras, industrias o actividades, que se desarrollen en terrenos con pendientes
mayores al 15 %. Indicar la susceptibilidad del area a otros fenbmenos de
erosion, vulnerabilidad de las zonas susceptibles a las inundaciones y en caso

de zonas costeras a huracanes u otros.

e Enrelacion con el suelo y las aguas subterraneas

Identificar, caracterizar y valorar todos los impactos ambientales
relacionados con el suelo y agua superficial y subterranea que puedan ser
afectados por el proyecto en sus diferentes etapas de desarrollo asi como el

consumo promedio de litros por dia utilizados en el mismo.

e Enrelacion con la biodiversidad local y areas protegidas

Identificar, caracterizar y valorar los impactos sobre las variables
ambientales correspondiente a la biodiversidad que puedan ser afectados por el
proyecto en sus diferentes etapas de desarrollo.

e Respecto al medio socioecondémico y cultural en area del proyecto y

comunidades vecinas

Identificar, caracterizar y valorar los impactos sobre las variables
ambientales correspondiente a los aspectos sociales, econémicos y culturales
del area del proyecto y area de influencia que puedan ser afectados por el

proyecto en sus diferentes etapas.
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e Aspectos de paisaje

Identificar, caracterizar y valorar los impactos sobre las variables
ambientales correspondiente a aspectos de paisaje y que puedan ser afectados

por el proyecto en sus diferentes etapas de desarrollo.

4.3. Evaluacion de impacto ambienta

Proceso mediante el cual se concluye de manera cuantitativa el efecto
negativo y positivo que el proyecto propuesto puede tener de acuerdo con las
variables analizadas en la fase anterior de acuerdo a su cuantificacion y
repeticion. El objetivo final es determinar mediante una comparacion de

impactos si el proyecto es factible.

La evaluacion de impacto ambiental comienza a partir de la fase de
evaluacion de impactos y sintesis del plan de gestion ambiental, dividido en las

siguientes partes:

e Valoracion de impactos ambientales identificables

Se debe aplicar una metodologia de valoracion que permita calificar las
actividades del proyecto que sean impactantes de manera ambiental (paisajes,

atmosfera, agua, biodiversidad, socioeconémico, etc.)

e Andlisis comparativo de impactos

Al plantear un proyecto no siempre seran efectos negativos siendo
necesario separarlos, cuantificarlos y confrontarlos de manera que se puedan

establecer beneficios, dafios y posibles soluciones que permitan la disminucion
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de dafios y maximizacion de beneficios. Para luego concluir si es viable y

factible de manera ambiental y social.

4.4, Plan de mitigacion y compensacion

Un plan de mitigacion es la planificacion de actividades para reducir o
retribuir el dafio que se pueda ocasionar con la ejecucion de las distintas fases
del proyecto. El plan de mitigacion y compensacion contenido en el plan de
gestion también contiene los planes de manejo especificos los cuales reduciran

el impacto ambiental de proyecto.

¢ Medidas de mitigacion

Proponer medidas de mitigacion para cada variable ambiental con

impactos identificados.

e Actividades para cumplir cada medida de mitigacion

Presentacion de un cuadro que contenga el resumen de las actividades a
cumplir por cada medida de mitigacion y por variable, donde se especifica la

frecuencia con la que se deben realizar, recursos y costo.

e Ejecutor y responsables de la aplicacion de las medidas de mitigacion

Indica los responsables que deben ejecutar cada una de las medidas de

mitigacion para cada variable.
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¢ Plan de manejo de desechos sélidos

Describir detalladamente las acciones que se desarrollaran para la
clasificacion, el manejo y disposicion final de los desechos sélidos ordinarios.
Indicando puntos de acopio, frecuencia de traslado a lugar autorizado por la
Municipalidad, forma de traslado y responsable de la actividad.

¢ Plan de manejo de desechos sélidos toxicos y peligrosos

Describir detalladamente, las acciones que se desarrollaran para la
clasificacion, el manejo y disposicion final de los desechos sdlidos toxicos y
peligrosos. Indicar puntos de acopio, frecuencia de traslado a lugar autorizado

por la Municipalidad, forma de traslado y responsable de la actividad.

e Plan de manejo de desechos liquidos

Describir detalladamente, las acciones que se desarrollardn para el
manejo y disposicion final de los desechos liquidos, (aguas residuales, aguas
industriales). Se debe indicar el sistema de tratamiento propuesto (planos),
frecuencia del mantenimiento del sistema y responsable de la actividad.

e Planes de emergencia y contingencia

Presentar medidas por tomar como contingencia en situaciones de
emergencia derivadas del desarrollo del proyecto o situaciones de desastres
naturales, en el caso que dicho proyecto, se encuentren en areas fragiles o que
por su naturaleza represente peligro para el medio ambiente o poblados
cercanos, asi como que sea susceptible a las amenazas naturales. (Sismo,

explosion, incendio, inundacién o cualquier otra eventualidad.)
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e Monitoreo y evaluacion interna de implementacion del plan de gestion

ambiental y de los planes de manejo

Como parte del PGA se debe dar seguimiento a las acciones propuestas
en cada fase, de manera que exista una vigilancia constante y certera. Para
ello, es necesario tener bien definidos los objetivos y acciones especificas, y
paradmetros por variable y fase desde la construccion hasta el abandono de

esta.

¢ Cronograma de implementacién y evaluacion

Elaborar un cronograma donde se indiquen los periodos que se utilizaran

para implementar cada medida de mitigacion |y  evaluacion.
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5. ESTUDIO ECONOMICO

El estudio econémico es un andlisis el cual busca medir cuantitativamente
los recursos econdmicos necesarios para ejecutar las distintas etapas del
proyecto de manera que se identifique el costo por fases del proyecto y el costo
total. Los resultados del estudio econdmico seran la base para realizar el

estudio financiero y determinar la factibilidad econémica del proyecto.
5.1. Costo de estudio de mercado
El estudio de mercado identifica los nichos de mercado para satisfacer la
demanda, de manera que la busqueda de ellos conlleva un costo dividido de la
siguiente manera:
5.1.1. Transporte
Para hacer el estudio de mercado fue necesario trasladarse en vehiculo a

las distintas zonas, en la siguiente tabla estan especificados los costos por

transportes.
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Tabla XLIII.

Costos por transporte

Zona Costo (Q)
Central 300,00
Norte 150,00
Sur 500,00
Este 500,00
Oeste 200,00
Total 1 650,00

Fuente: elaboracion propia.
5.1.2. Salario de investigador

La persona que estuvo a cargo del estudio de mercado labora para la
empresa, ademas de ello tiene experiencia en el campo, ademas de su salario
recibié una bonificacion por proyecto presentado. El tiempo en el cual se realizd

el estudio es de 3 meses.

Tabla XLIV. Costo por salario de investigador

Pago por Monto (Q)
Mes 1 6 650,00
Mes 2 6 650,00
Mes 3 6 650,00
Bonificacion por proyecto 3 000,00
Total 22 950,00

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XLV. Resumen de costos de estudio de mercado

Pago por Monto

Costo de transporte Q1 650,00
Costo de Salario de Investigador y Q22 950,00
bonificacion

Materiales para realizacion de estudio. Q250,00
Total Q24 850,00

Fuente: elaboracion propia.
5.2. Costo de estudio técnico - ingenieril

El estudio técnico-ingenieril es el mas costoso debido a que involucra el
montaje y la interaccion de diferentes necesidades de infraestructura, es
importante mantener un margen de 5% sobre el total por posibles
complicaciones o gastos no previstos dentro de este estudio ya que por su

complejidad lo amerita.

5.2.1. Costo de localizacién 6ptima

Debido a que cada sector cuenta factores distintos, favorables o no, se
realizé un estudio de factores ponderados donde se opt6 por las localizaciones
que resultaran favorables no solo en el mercado si no en un entorno general
con los factores que puedan marcar diferencia. Los resultados obtenidos se
tienen en la tabla Xlll y XIV en analisis de factores ponderados. Los resultados

se obtuvieron en 15 dias.
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Tabla XLVI. Costo por salario de analista de localizacion

Pago por Monto(Q)
Salario de investigador 3 330,00
Bonificacion por proyecto 670,00
Total 4 000,00
Fuente: Elaboracion propia.
5.2.2. Costos de andlisis de procesos

La empresa cuenta con informacion de los procesos mas importantes que
deben realizarse por lo cual fue necesario revisarlos. En virtud de la magnitud
del proyecto y cambios previstos era necesario verificar si se acoplaban al
proyecto propuesto o ameritaban cambios. Para ello, Unicamente se ocuparon

tres dias.

Tabla XLVII. Costos por salario de analista de procesos

Pago por Monto (Q)
Salario de investigador 665,00
Bonificacion por proyecto 35,00
Total 700,00

Fuente: elaboracion propia.

5.2.3. Costos de distribucion de tienda

Los costos de distribucion de tienda estan divididos en dos partes:
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e Salario del encargado de proyecto

Tabla XLVIIIl. Costos por salario del encargado

Pago por Monto (Q)
Salario de investigador 6 650,00
Bonificacion por proyecto 1 000,00
Total 7 650,00

Fuente: elaboracion propia.

e Honorarios de grupo arquitecténico

Tabla XLIX. Costos por honorarios

Pago por Monto (Q)
Diseiio y planos 4 000,00
Planificacion 3 000,00
Cuantificacion de materiales 2 000,00
Total 9 000,00

Fuente: elaboracion propia.

Tabla L. Costos de distribucion de tienda
Pago por Monto (Q)

Salario encargado de 7 650,00

proyecto

Honorarios de  grupo 9 000,00

arquitecténico

Gastos varios por reuniéon 350,00

Total 17 000,00

Fuente: elaboracion propia.

157



5.2.4. Costos de infraestructura

Pago por Monto(Q)
Tienda zona 2 40 000,00
Tienda zona 14 40 000,00
Tienda zona 16 40 000,00
Tienda en zona 21 40 000,00
Total 160 000,00

Fuente: elaboracion propia.

5.2.4.1. Costos de edificacion

El costo de edificacion es un rubro del costo de infraestructura del cual se
debe disponer para implementar bloques de oficina en tabla yeso, sanitarios,
enrejados, red alambrica, red de camaras, etc. Cualquier tipo de edificacién
faltante para el buen funcionamiento de la tienda.

5.2.4.2. Costos de techo
El costo de techo es un rubro del costo de infraestructura del cual debe
disponer para techar toda aquella infraestructura agregada que se necesite
techar como un bloque de oficinas que necesiten techado falso, pérgolas, etc.
5.2.4.3. Costos de iluminacion
El costo de iluminacion es un rubro del costo de infraestructura para

iluminar las areas que lo requieran. (Vitrinas, mostradores, exteriores, pasillos,

etc.)
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5.2.4.4. Costos de maquinaria y equipo

Para operar es necesario tener mobiliario y equipo el cual esta estipulado
en la tabla. XVI y tabla XVII. Con base en estas tablas se calcula la inversion
por tienda para luego cuantificar la totalidad de maquinaria y equipo por

proyecto.

Tabla LI. Costo de maquinaria por tienda

Maquinaria Cantidad Costo Costo Total
unitario (Q) (Q)

Medidor de 1 200,00 200,00
alambre
servidor 1 3 000,00 3 000,00
Terminales de 5 1 800,00 9 000,00
cdmputo
Monitor 6 400,00 2 400,00
teclado 6 100,00 600,00
Mouse 6 50,00 300,00
Lampara para 2 100,00 200,00
deteccion de
billetes
Lector de 4 400,00 1 600,00
cbdigo de
barras
Equipo de 16 1 5 000,00 5 000,00
camaras
Impresora de 2 2 500,00 5 000,00
cédigo de
barras
Picop 1 90 000,00 90 000,00
reforzado
Camion de 3,5 1 150 000,00 150 000,00
toneladas
Balanza de 1 300,00 300,00
20kg
Total 267 600,00

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla LII.

Costo de equipo por tienda

Equipo Cantidad Costo Costo Total
Unitario (Q)
Q)
Escritorio 3 800,00 2 400,00
Estructuras 2 1 000,00 2 000,00
metalicas para
tuberia y hierro
Sillas 6 100,00 600,00
Juego de 2 250,00 500,00
herramientas
Casco 3 100,00 300,00
Cinturén 3 125,00 375,00
Palas 3 75,00 225,00
Mostradores de 5 600,00 3 000,00
vidrio
Estanterias para 30 200,00 6 000,00
mercaderia
Ganchos para 1000 3,25 3 250,00
colocar
mercaderia
Total 18 650,00
Fuente: elaboracion propia.
Tabla LIll. Costos de maquinariay equipo
Pago por Monto (Q)
Tienda zona 2 286 250,00
Tienda zona 14 286 250,00
Tienda zona 16 286 250,00
Tienda en zona 21 286 250,00
Total 1 145 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla LIV. Resumen de costos de estudio técnico-ingenieril

Pago por Monto (Q)
Localizacion 6ptima 4 000,00
Descripcion de proceso 700,00
Distribucion de tienda 17 000,00
Infraestructura 160 000,00
Maguinaria y equipo 1 145 000,00
Total 1 326 700,00

Fuente: elaboracion propia.

5.3. Costos de estudio administrativo-legal

Dado que la empresa esta constituida, no incurre en gastos de apertura de
sociedad y creacién de empresa, Unicamente gasta por incremento de puntos

de venta y sus respectivas patentes.

En el caso administrativo se incurren en costos de arranque en el cual se
debe preparar a todo el personal nuevo que esta colaborando en las areas ya
designadas. Se tiene establecido que, a partir de la contratacion, tnicamente se
daréa capacitacion durante un mes antes de las aperturas de las nuevas tiendas,

pasando a ocupar los puestos designados.
5.3.1. Costos de personal
Son los costos en los que se incurre para captar personal calificado de
acuerdo con el organigrama y a los perfiles de trabajo designados,

preparandolos de manera adecuada para desempefiar las labores de acuerdo
con las politicas de trabajo de la empresa.
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Tabla LV. Costos de reclutamiento

Pago por Monto (Q)

Sueldo de encargado de | 4 000,00
RRHH
Captacién de personal 700,00
Seleccion de candidatos | 300,00
Revision laboral, médica | 3 000,00
y aceptacion de
candidatos

Total 4 000,00

Fuente: elaboracion propia.

5.3.1.1. Salarios

Son los costos en los que se incurre por tener personal a disposicion para
la ejecucion de tareas acordadas por un salario acordado. Este costo se eroga
solo con el personal nuevo, o personal que ocupa nueva posicién. Se dispone
de un mes para capacitar, pero para realizar el trabajo se les debe pagar, por
ello el costo de personal es un costo de arranque ya que el gasto se realiza
antes de operar las distintas tiendas. El salario minimo es de Q2 643,21.

Ademas se paga una bonificacion por incentivo de Q250,00

Tabla LVI. Costos de salarios

Pago por Monto(Q)
Salarios de Gerencias 30 000,00
Salarios de Jefaturas y Contador 16 000,00
General
Salarios de Asistentes, operarios, 95 200,00
vendedores, bodegueros y cajeros
Bonificacion de incentivo 11 300,00
Total 152 500,00

Fuente: elaboracion propia.

162



5.3.1.2. Costos de capacitacion
Son todos los costos en los cuales se incurren durante del mes de

capacitacion para formar al personal de acuerdo con las necesidades y al

programa de capacitaciones.

Tabla LVIl. Costos de capacitacion

Pago por Monto(Q)
Salario de capacitadores 15 000,00
Instalaciones 5 000,00
Mobiliario y equipo 3 000,00
Herramientas y material 2 000,00
didactico
Total 25 000,00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla LVIIl. Resumen de costos de personal

Pago por Monto (Q)
Costos de reclutamiento Q4 000,00
Costos de Salarios Q152 500,00
Costos de capacitaciéon Q25 000,00
Total Q181 500,00

Fuente: Elaboracion propia.

5.3.2. Costo de registro de tiendas
Son costos en los que se incurre por incrementar el numero de tiendas a

la sociedad, entiéndase honorarios de abogado de la corporacion, costos de

patente por tienda y demas tramites legales pertinentes al caso.
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Tabla LIX. Costos de registro de tiendas

Pago por Monto(Q)
Honorarios de abogado 800,00
Inscripcidn de tiendas 700,00
Timbres 200,00
Libros 200,00
varios 100,00
Total 2 000,00

Fuente: Elaboracion propia.

5.3.3. Pago de impuestos

Lo impuestos se acumulan a partir de que se registran ventas en las nuevas
tiendas. Durante el arranque del &rea administrativa-legal de las nuevas tiendas

no se reportan impuestos.

Tabla LX. Resumen de costos de estudio administrativo-legal

Pago por Monto(Q)
Costo de personal 181 500,00
Costo de registro de tiendas 2 000,00
Pago de impuestos | -mmememmmmmmemeooooes
Total 183 500,00

Fuente: elaboracion propia.

5.4. Costos de estudio de impacto ambiental

Para poner en marcha el proyecto es indispensable realizar el estudio de
impacto ambiental el cual debe ser realizado por un consultor autorizado por el
MARN. Por la magnitud del proyecto se espera un impacto ambiental

considerable, de acuerdo con el estudio de impacto ambiental realizado son 2
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procedimientos que se deben realizar para tener la licencia de ejecucion del

proyecto.

5.4.1. Costos de diagnostico

Tabla LXl. Costos de diagnostico ambiental

Pago por Monto(Q)
Tienda zona 2 3 000,00
Tienda zona 14 3 000,00
Tienda zona 16 3 000,00
Tienda zona 21 3 000,00
Total 12 000,00

Fuente: elaboracion propia.

5.4.2. Costos de plan de mitigacién

Tabla LXIl. Costos de mitigacion

Pago por Monto (Q)
Tienda zona 2 1 500,00
Tienda zona 14 1 500,00
Tienda zona 16 1 500,00
Tienda zona 21 1 500,00
Total 6 000,00

Fuente: elaboracion propia.

Tabla LXIll. Resumen de costos de impacto ambiental

Pago por Monto (Q)
Costo de diagndstico 12 000,00
Plan de mitigacién 6 000,00
Total 18 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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5.5. Costos de estudio econdmico

Para la cuantificacion de los costos, es necesario de un control estricto y
ordenado de manera que el analisis realizado sea el mas apegado a la realidad

y no existan imprevistos. Para ello fue necesaria la inversibn de recurso

humado de la empresa.

Tabla LXIV. Costo de estudio econémico

Pago por Monto(Q)
Salario de involucrados 6 000,00
Bonificacion por 1 000,00
incentivo
Total 7 000,00
Fuente: elaboracion propia.
5.6. Costo de estudio financiero

El andlisis financiero es un analisis critico el cual debe ser revisado de
manera minuciosa por personas con experiencia en el ambito financiero. Por tal
motivo, se prevé una revision del andlisis financiero con la finalidad de

garantizar la fiabilidad de este. Al tener el estudio financiero se sometera a una

revision externa que rectifique las conclusiones de este.
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Tabla LXV. Costo de estudio financiero

Pago por Monto(Q)
Salario de involucrados 3 000,00
Bonificacion por 1 000,00
incentivo
Honorarios de experto 6 000,00
Total 10 000,00

Fuente: elaboracion propia.

5.7. Capital de trabajo

Por ser una empresa que se dedica a la compraventa de productos es
necesario tener un capital de trabajo disponible de manera que se pueda invertir
en compra de mercaderia. Por experiencia en el gremio ferretero y por las
proyecciones, se tiene presupuestado un capital de trabajo dividido dentro de

las 4 tiendas proyectadas:

Tabla LXVI. Capital de trabajo

Capital de trabajo Monto(Q)
Mercaderia 1 600 000,00
Cajas chicas 6 000,00
Efectivo para cambio 6 000,00
Total 1 612 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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5.8. Costos de operacion

Son todos aquellos costos que empiezan a generarse a partir que se inicia
con el funcionamiento de las tiendas, los costos de operacidn se dividen de la
siguiente manera:

5.8.1. Costos fijos

Son todos aquellos costos en los que se incurren mes a mes con el mismo

costo ya sea por un bien o servicio necesario para la operacion de la empresa.

Tabla LXVII. Costos fijos

Rubro Monto(Q)
Renta de inmuebles 24 000,00
Luz 1 800,00
Agua 600,00
Mantenimientos vehiculos 4 000,00
Seguridad 12 000,00
Servicio de extraccién de 160,00
basura
Mantenimiento de equipo 6 000,00
de coémputo y cdmaras
Sueldos 141 200,00
Bonificaciones de incentivo 11 240,00
Prestaciones 29 500,00
Pasivo laboral 11 800,00
IGSS 15 100,00
IRTRA 1 500,00
INTECAP 1 500,00
Teléfono e internet 1 600,00
Actividades de personal 2 000,00
(Convivios, canastas vy
cumpleafios)
Libreria 1 000,00
Total 265 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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5.8.2. Costos variables

Son costos en los que se incurren todos los meses, con variaciones,
dependen del comportamiento de las ventas y servicios prestados. Por ello, de
acuerdo con datos ya especificados por la empresa se presenta una tabla que

contiene los costos en los que se incurren por Q1,00 facturado.

Tabla LXVIIl. Costos por Q1,00 facturado

Capital de trabajo Monto(Q)
Costo de mercaderia 0,700
Comisiones 0,010
Gasolina 0,026
Impuestos 0,008
Total 0,744

Fuente: elaboracion propia.

Tabla LXIX. Resumen de costos

Costos de inversion

Rubro Monto(Q)
Estudio de mercado 24 850,00
Estudio Técnico-ingenieril 1 326 700,00
Estudio Administrativo-legal 183 500,00
Estudio Ambiental 18 000,00
Estudio Econémico 7 000,00
Estudio financiero 10 000,00
Total de costos de estudios 1570 050,00
Capital de trabajo 1612 000,00
Total 3182 050,00
Costos de operacion 265 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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6. ESTUDIO FINANCIERO

Es un andlisis cuantitativo que su objetivo principal es determinar la
factibilidad econdémica del proyecto, especificando de manera detallada los
flujos de recursos tanto de inversion como de ingreso monetario. Se concluye
con el porcentaje de rentabilidad que el proyecto ofrece en las condiciones

planteadas.

6.1. Supuestos financieros

Para sufragar los costos mencionados en el capitulo anterior es necesario
tener una o varias fuentes de financiamiento, dependiendo de la situacion
econdmica de la empresa. Es importante mencionar las posibles vias de
financiamiento con el propoésito de escoger la mas adecuada a las necesidades

de la empresa.

e Fuentes internas

En el caso que la empresa se encuentra constituida, funcionando y
generando resultados econdmicos positivos se puede optar por las

siguientes opciones:

o Aumento de inversion de accionistas

Los accionistas pueden inyectar capital a la empresa de manera
que se tenga una mayor disposicion de activos para la inversion

en el proyecto y pasean una mayor participacion.
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o Emisién de bonos

Los bonos son instrumentos financieros de deuda. El objetivo de
los bonos es captar un capital durante un tiempo establecido y
devolverlo con un interés determinado. Los fondos pueden ser

emitidos por instituciones publicas o privadas.

o Emision de nuevas acciones
Una accion en el mercado financiero es un titulo emitido por una
sociedad que representa el valor de una de las fracciones iguales
en las que se divide el capital social de una empresa. El accionista
tiene voz y voto de acuerdo con sus acciones en la junta de
accionistas. Tiene derecho a gozar de los beneficios de la
empresa segun sus acciones, las acciones tienen una renta

variable debido a que no tienen un retorno fijo.

o Fuentes externas

Son todas las fuentes de financiamiento que se puedan obtener de

otras entidades.

= Entidades financieras

Con la variedad de bancos nacionales quienes
proporcionan créditos para inversion los cuales son
otorgados bajo procedimientos de investigacion 'y
verificacion de estabilidad financiera.
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6.2. Inversién inicial

Para poner en marcha un proyecto es necesario contar con una determinada
cantidad de recursos de los cuales no se tiene un retorno inmediato. La
inversion inicial es un capital que se debe tener con una disposicion de tiempo a
mediano plazo. La inversion inicial esta definida en la tabla LXVIIl. Se tiene
previsto que los socios haran los esfuerzos para inyectar capital a la empresa
de manera que el capital de trabajo alcance para cubrir la inversién inicial, en
caso no se logre con la inyeccidon de capital se analizaran las demas opciones

de manera que se escojan las mas factibles econémicamente.

Para ello, es indispensable plasmar los flujos de efectivo durante el tiempo
de vida util que se tienen destinado para el proyecto. Veinte afios es el tiempo
gue se estima como tiempo de vida util del proyecto, los ingresos y egresos del
proyecto tienden a variar dentro del tiempo. Por eso, se estim6 un incremento
de ingresos de 2,44% de incremento anual basado en la tendencia de
crecimiento poblacional segun (Instituto nacional de estadistica) INE. Los
egresos fijos tienen una variacion de 2% anual de manera que se tome en

cuenta cualquier imprevisto de aumentos en costos fijos.

Para determinar si el proyecto es factible econdmicamente es necesario
definir la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR), no es mas que el
rendimiento que el inversionista espera tener como minimo para decidirse a

invertir.

TMAR = tasa de inflacién + premio al riesgo
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El premio al riesgo no es mas que el crecimiento del dinero del inversionista
respecto al capital invertido, ya que el inversionista arriesga su dinero al
momento de aceptar invertir, como premio por arriesgar recibe una ganancia.

Por experiencia la TMAR de los inversionistas es de 20%.
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Tabla LXX. Flujo de ingresos y egresos anual del proyecto

Costos fijos costos variables total de costos
A0 Ingresos (Q) anuales (Q) anuales (Q) anuales (Q)
0 3180 000,00
1 20 554 000,00 3175 000,00 15 292 000,00 18 468 000,00
2 21 056 000,00 3239 000,00 15 665 000,00 18 904 000,00
3 21 557 000,00 3302 000,00 16 038 000,00 19 341 000,00
4 22 059 000,00 3366 000,00 16 411 000,00 19 777 000,00
5 22 560 000,00 3430 000,00 16 785 000,00 20 214 000,00
6 23 062 000,00 3493 000,00 17 158 000,00 20 650 000,00
7 23 563 000,00 3556 000,00 17 530 000,00 21 088 000,00
8 24 065 000,00 3620 000,00 17 904 000,00 21 524 000,00
9 24 566 000,00 3 683 000,00 18 278 000,00 21 961 000,00
10 25 068 000,00 3747 000,00 18 650 000,00 22 397 000,00
11 25 569 000,00 3810 000,00 19 023 000,00 22 834 000,00
12 26 071 000,00 3874 000,00 19 396 000,00 23270 000,00
13 26 572 000,00 3938 000,00 19 770 000,00 23 708 000,00
14 27 074 000,00 4 001 000,00 20 143 000,00 24 144 000,00
15 27 575 00,00 4 064 000,00 20 516 000,00 24 580 000,00
16 28 077 000,00 4 128 000,00 20 889 000,00 25017 000,00
17 28 578 000,00 4 191 000,00 21 262 000,00 25 454 000,00
18 29 080 000,00 4 255 000,00 21 635 000,00 25 890 000,00
19 29 581 000,00 4 318 603,00 22 008 000,00 26 327 000,00
20 30 083 000,00 4 382 000,00 22 382 000,00 26 764 000,00
TOTAL 506 368 000,00 78 755 000,00 376 738 000,00 455 493 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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6.3. Valor presente neto

El valor presente neto (VPN) es un método de seleccién que se utiliza
para la evaluacion de proyectos de inversion a largo plazo. Este método trae las
cantidades monetarias de ingreso y egreso futuras al presente utilizando una

tasa de descuento.

La tasa de descuento que se utiliza, se basa en la TMAR, este método
indica si el inversionista esta ganando un aproximado del porcentaje de

ganancia que el fijo como minimo aceptable.
Los criterios para tomar una decision con el VPN son:

e Siel VPN > 0, es conveniente aceptar la inversion, ya que ganaria mas del

rendimiento solicitado.

e Si VPN < 0, se debe rechazar la inversion porque no se estaria ganando el

rendimiento minimo solicitado.

FNE,  FNE, FNE,

VPN = —P + + + oo
1+ (A+i0)? 1+n

Donde:
FNE, = Flujo neto del afion

i = tasa de referencia que corresponde a la TMAR

P = Inversion en el ano cero.

176



Tabla LXXI. Flujo de efectivo anual del proyecto

Total de costos

Afio Ingresos (Q) anuales (Q) Utilidad Anual (Q)
0 -3 180 0000,00
1 20 554 000,00 18 468 000,00 2 086 000,00
2 21 055 000,00 18 904 000,00 2 151 000,00
3 21 557 000,00 19 341 000,00 2 216 000,00
4 22 058 000,00 19 778 000,00 2 281 000,00
5 22 560 000,00 20 214 000,00 2 345 000,00
6 23 062 000,00 20 650 000,00 2410 000,00
7 23 563 000,00 21 088 000,00 2 475 000,00
8 24 064 000,00 21 524 000,00 2 540 000,00
9 24 566 000,00 21 960 000,00 2 605 000,00
10 25 068 000,00 22 397 000,00 2 670 000,00
11 25 569 000,00 22 834 000,00 2 735 000,00
12 26 070 000,00 23 270 000,00 2 800 000,00
13 26 572 000,00 23 708 000,00 2 864 000,00
14 27 074 000,00 24 144 000,00 2 930 000,00
15 27 575 000,00 24 580 000,00 2 995 000,00
16 28 076 000,00 25 017 000,00 3 059 000,00
17 28 578 000,00 25 454 000,00 3124 000,00
18 29 080 000,00 25 890 000,00 3189 000,00
19 29 581 000,00 26 327 000,00 3 254 000,00
20 30 083 000,00 26 764 000,00 3319 000,00

TOTAL | 506 368 000,00 455 493 000,00 50 875 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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Sustituyendo los datos se obtiene:

Q2000 000,00 4 Q2151000,00 N Q3319 000,00
(1+0.2)t (1+0.2)? (1+0.2)2%0

= (98400 000.00

VPN = —(Q3180 000,00 +

VPN > 0
@8400000,00 > 0

6.4. Analisis de costo-beneficio

Es un analisis que se realiza con el objetivo de valorar los costos y
beneficios monetarios que el proyecto genera al ejecutarse. De esta manera se
tomara una decisibn mas acertada. Para ello se calcula el cociente entre el
beneficio y el costo y si el resultado es mayor o igual a 1, invertir en el proyecto
es factible, en caso sea menor, no es atractivo para los inversionistas. La toma
de los costos e ingresos anuales se encuentran en Tabla. LXXIl Flujo de

efectivo anual del proyecto.

B_ItVPy
c Xpve,~
Donde:
B= Beneficio
C= Costo

VPg = Valor presente del beneficio

VP = Valor presente del costo

FNE,

VP, = ————
T+
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FNE, = Flujo neto del afion
i = tasa de referencia que corresponde a la TMAR

Sustituyendo los datos se obtiene:

Q20554 000,00
BE™ (14020

VP = Q17 128 000,00

VP — Q 18468 000,00
T (a+02)¢

VP; = Q15390 000,00
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Tabla LXXIIl. Valores de VP de costo e ingresos anuales

VP costos VP Ingresos
Afio anuales (Q) anuales (Q)
0 3 180 000,00
1 15 390 000,00 17 128 000,00
2 13 127 000,00 14 622 000,00
3 11 192 000,00 12 475 000,00
4 9 538 000,00 10 638 000,00
5 8 124 000,00 9 066 000,00
6 6 916 000,00 7 723 000,00
7 5 885 000,00 6 576 000,00
8 5 006 000,00 5 596 000,00
9 4 256 000,00 4 761 000,00
10 3617 000,00 4 048 000,00
11 3 073 000,00 3441 000,00
12 2 610 000,00 2 924 000,00
13 2 216 000,00 2 484 000,00
14 1 880 000,00 2 109 000,00
15 1 595 000,00 1 790 000,00
16 1 353 000,00 1 519 000,00
17 1 147 000,00 1 288 000,00
18 972 000,00 1 092 000,00
19 824 000,00 926 000,00
20 698 000,00 785 000,00
TOTAL| 102 601 000,0 | 110 992 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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Sustituyendo los datos se obtiene:

B 110992 000,00 108> 1
C  102601000,00 ~— ~

Mediante el andlisis de beneficio/costo se determina que el proyecto es

atrayente econdmicamente para los inversionistas.
6.5. Anélisis interno de retorno

Andlisis en el cual el VPN se iguala a cero mediante la tasa de descuento,
esto se logra mediante el incremento de la TMAR. El objetivo es identificar el
valor real de rendimiento del proyecto, por tal motivo se iguala a 0 para despejar
tasa de rendimiento del proyecto. De acuerdo con la Tabla. LXXIl Flujo de

efectivo anual del proyecto y al andlisis VPN se obtiene:

VPN =0= —P
FNE,  FNE, FNE,

VPN = —P + + + oo
1+D™  (1+1)? 1+n

_ FNE .\ FNE, . FNE,
BN CEDE (1+0)n
TIR es la tasa de descuento que hace el VPN = 0

Sustituyendo los datos se obtiene:

181



Tabla LXXIIl. VPN para distintos TMAR

Figura 19.

Q20,000,000.00
Q15,000,000.00

Q10,000,000.00

VPN

Q5,000,000.00

Q0.00

(Q5,000,000.00)

TMAR % VPN (Q)

10 18 178 000,00
20 8 391 000,00
30 4 433 000,00
40 2 431 000,00
50 1 250 000,00
60 477 000,00
68 -0,00

70 -67 000,00
80 -470 000,00

Fuente: elaboracion propia.

Grafica de la tasa interna de rendimiento (TIR)

0%

Graficade TIR

10%  20%
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Fuente: Elaboracion propia
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Al encontrar la tasa interna de rendimiento se encuentra una tasa que

aproxima a un 69% de rendimiento, superando la TMAR de los inversionistas.

6.6. Inversion proyectada

Para analizar de manera adecuada un proyecto en términos financieros
es indispensable el andlisis de los egresos que el proyecto demanda. Esto
responde a que se debe contemplar que los primeros periodos el proyecto
demanda fondos de inversion y si no se tienen previstos se pueden caer en
préstamos urgentes con altas tasas de interés y una presion financiera la cual
se puede convertir en pérdida si no se contempla y perder los recursos ya

invertidos.
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Tabla LXXIV. Flujo de egresos anuales de proyecto

Total de costos
Afio |anuales
0 - 3180 000,00
1 - 18 468 000,00
2 - 18 904 000,00
3 - 19 341 000,00
4 - 19 777 000,00
5 - 20214 000,00
6 - 20651 000,00
7 - 21087 000,00
8 - 21524 000,00
9 - 21961 000,00
10 - 22397 000,00
11 - 22834 000,00
12 - 23 271000,00
13 - 23707 000,00
14 - 24144 000,00
15 - 24 580 000,00
16 - 25017 000,00
17 - 25454 000,00
18 - 25890 000,00
19 - 26 327 000,00
20 - 26 764 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 20. Gréfica de egresos anuales del proyecto

Inversion proyectada anual
Q0.00
© 5 10 15 20 25
(Q5,000,000.00)
(Q10,000,000.00)

(Q15,000,000.00)

inversion

(Q20,000,000.00) 009 oo
(Q25,000,000.00) @

(Q30,000,000.00)
Afos

Fuente: elaboracion propia.

A partir de este grafico se debe identificar si existe la capacidad
econdmica para afrontar la inversion durante los proximos 20 afios, ademas de
ello, se debe planificar bien el presupuesto de arranque y al menos los primeros
aflos de operacion ya que si se incurren en costos extras no presupuestados

pueden ocasionar crisis financiera dentro de la empresa.
6.7. Punto de equilibrio

Es un analisis en el cual se determina los ingresos minimos necesarios
para cubrir los costos de la empresa. Permite identificar la meta minima
necesaria de ventas que se deben realizar durante el periodo con el fin de no
caer en pérdidas. También nos permite proyectar una situacion financiera con
mayor claridad dentro de los proximos periodos con base en el analisis de la

inversion proyectada, punto de equilibrio y proyecciones de venta.
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Para determinar el punto de equilibrio anual se utiliza la siguiente

formula:

Donde:

P.E.A=

C.F.A
1-C.V.U

P.E.A = Punto de equilibiro anual

C.F.A = Costos fijos anuales

C.V.U = Costo variable unitario

Sustituyendo datos se obtiene:

Tabla LXXV. Puntos de equilibrio anuales

Afo | Costos fijos anuales(Q) | Punto de equilibrio(Q)
0 3180 000,00 12 420 000,00
1 3175 000,00 12 404 000,00
2 3239 000,00 12 652 000,00
3 3302 000,00 12 900 000,00
4 3 366 000,00 13 148 000,00
5 3429 000,00 13 396 000,00
6 3493 000,00 13 644 000,00
7 3 556 000,00 13 892 000,00
8 3 620 000,00 14 141 000,00
9 3 683 000,00 14 389 000,00
10 3 747 000,00 14 637 000,00
11 3810 000,00 14 885 000,00
12 3 874 000,00 15 133 000,00
13 3938 000,00 15 381 000,00
14 4 001 000,00 15 629 000,00
15 4 064 000,00 15 877 000,00
16 4 128 000,00 16 125 000,00
17 4 192 000,00 16 373 000,00
18 4 255 000,00 16 621 000,00
19 4 319 000,00 16 869 000,00
20 4 382 000,00 17 118 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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6.8. Proyecciones de ventas

Las proyecciones son la base de la planeacion corporativa a diferentes
lapsos de tiempo, con el objetivo de tomar decisiones con base en los
resultados obtenidos. Una planificacion eficiente en los distintos lapsos de
tiempo estd en funcion de una efectiva prevision de la demanda de los
productos o servicios que la empresa provee. La distribucién efectiva de los
recursos econémicos en la compra de inventario es importante porque se tiene
un rubro definido para ello con el cual se debe satisfacer la demanda de manera
gue se evite faltante de mercaderia o mercaderia estancada. Por ser una
compafiia con experiencia en el mercado es necesario fusionar los datos
histéricos de ventas de las tiendas ya establecidas con las proyecciones de

demanda del estudio de mercado realizado.
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Tabla LXXVI. Proyeccion de ventas

Ano Ingresos (Q)
0
1 20 554 000,00
2 21 055 000,00
3 21 557 000,00
4 22 058 000,00
5 22 560 000,00
6 23 062 000,00
7 23 563 000,00
8 24 065 000,00
9 24 566 000,00
10 25 068 000,00
11 25 569 000,00
12 26 071 000,00
13 26 572 000,00
14 27 074 000,00
15 27 575 000,00
16 28 077 000,00
17 28 578 000,00
18 29 080 000,00
19 29 581 000,00
20 30 083 000,00

TOTAL | 506 368 000,00

Fuente: elaboracion propia.

188



La posibilidad de tendencia de ventas de las familias de productos se
puede ver en la tabla I. donde se representa porcentualmente las ventas por

familia de productos del afio 2013 al 2017.
6.9. Analisis de financiamiento

Debido a la cantidad de posibilidades de financiamiento del proyecto es
necesario realizar un andlisis de las ventajas y desventajas de cada posibilidad
de manera que se escoja una 0 se combinen de manera que se escoja la

Optima de acuerdo con la situacion financiera de la empresa.

Tabla LXXVII. Anélisis de financiamiento accionistas

Ventajas Desventajas

Si el total del proyecto es financiado por | Habra una baja considerable del capital
los accionistas, las utilidades se | de los accionistas, de manera que su
maximizan debido a que no se paga | estabilidad financiera se vera riesgosa
interés por créditos financieros. durante 18 meses como minimo,
siendo el tiempo en el cual se retribuye
el capital invertido inicialmente.

Se evitan costos de documentacion, | En caso de que no se logren las metas
abogados y auditores para la solicitud de | de ingresos durante los primeros

créditos financieros periodos se veran obligados a invertir
para sostener el proyecto en tiempos
dificiles.

Es necesario tener un fondo de
emergencia equivalente al 15% del
costo del proyecto con la finalidad de
afrontar cualquier problema que se
presente.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla LXXVIII. Analisis de financiamiento emision de nuevas acciones

Ventajas

Desventajas

Maneja una tasa de interés méas baja
gue un crédito en una institucion
bancaria

Son préstamos de corto plazo la mayoria
no mayor a un afo, el tiempo es menor al
tiempo de retorno de la inversién.

Se incurren en gastos administrativos de
emision, control y pago de bonos.

Hay que buscar a personas interesadas
en la compra de bonos, se corre el riesgo
gue la venta de bonos sea menor a la
necesaria.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla LXXIX. Analisis de financiamiento por entidades financieras

Ventajas

Desventajas

Se trabaja con fondos externos a los
de la empresa

El interés por préstamos de inversién es
de los més elevados, varian entre un 15%
a un 20%

No se descapitaliza la empresa y sus
accionistas al optar por un crédito
financiero

La TIR se vera reducidos de manera que
las utilidades también.

Se puede realizar el préstamo por un
corto o largo plazo dependiendo de la
necesidad y de los flujos proyectados,

Se incurren en gastos administrativos,
legales y profesionales pertinentes para
optar a un crédito financiero

Por el monto es necesario dejar alguna
garantia inmobiliaria de manera que
respalde el préstamo que la entidad
financiera realiza.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla LXXX. Analisis de financiamiento mixto

Ventajas

Desventajas

Trabajar con fondos propios y externos
es viable en caso no se cuente con la
inversion total.

El interés por préstamos de inversion es
de los mas elevados, varian entre un
15% a un 20%

No se descapitaliza la empresa y sus
accionistas al optar por un financiamiento
mixto

La TIR se vera reducidos de manera que
las utilidades también.

Se puede realizar el préstamo por un
corto o largo plazo dependiendo de la
necesidad y de los flujos proyectados,

Se incurren en gastos administrativos,
legales y profesionales pertinentes para
optar a un crédito financiero

Fuente: elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

Mediante el estudio de mercado se determind que existen nichos no
cubiertos dentro de la ciudad de Guatemala. Por ello, en zonas especificas
existe oportunidad para que la empresa ofrezca productos y servicios. Ademas,
se analizé el entorno de los mercados potenciales y mediante el analisis de
factores ponderados en la tabla XXI y XXII se concluyo la factibilidad de zona 2,
14,16y 21.

1. Con base en las fortalezas comerciales de la empresa se identifico los

siguientes nichos de mercado:

e Talleres en zonas residenciales de nivel socioeconémico bajo y medio bajo.

En estos talleres consumen productos de calidad media pero la frecuencia
de consumo es constante, teniendo un margen minimo en utilidad, pero con una

rotacion frecuente de inventario

e Zona residencial de nivel socioeconémico medio alto y alto

Las zonas residenciales de nivel socioeconémico alto buscan comodidad
en sus compras con amplios horarios de atencion, en este nicho de mercado se

tiene un margen considerable pero su rotacion de mercaderia es paulatina.
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2. En el estudio técnico ingenieril se establecié los parametros y equipo
necesario para la operacion del proyecto de acuerdo con las necesidades y al
nicho de mercado encontrado. Los parametros basicos para la infraestructura
de las nuevas tiendas son los siguientes:

e Area de tienda no menor a 200 mt2

e Construccion minima tipo B

e Disponibilidad de 6 parqueos como minimo

e Localizacion en vias principales o con alta afluencia

3. Se determind que el modelo administrativo actual no cumple con los
requerimientos especificos que el proyecto demanda con la nueva apertura de
puntos de venta, por ello, se disefi6 un nuevo organigrama y distribucién de
funciones (Ver Figura No. 18), que satisfaga las necesidades proyectadas. Se
selecciond el modelo de departamentalizacion por funciones, de manera que el
servicio, operaciéon y control sea equivalente en todos los puntos de venta, con
este modelo se busca especializar a los colaboradores en éareas y tareas

especificas.

4. Se identific6 que el impacto ambiental negativo del proyecto es bajo
porque las actividades comerciales que se realizan no presentan alto consumo
de recursos naturales o generacion de contaminacién de alguna indole. Por
eso, este tipo de proyectos esta catalogado como clasificacion “B2” (Ver anexo
No.4) (categoria de moderado o bajo impacto ambiental potencial) segun la

tabla taxonémica de MARN.
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5. Se establecié que los gastos del analisis de factibilidad permite identificar
la inversion que se realizara para implementar el proyecto Unicamente. El costo
implementar el proyecto se estima en Q1 570 050,00 de acuerdo con la tabla
LXIX. Resumen de costos.

6. De acuerdo con las propuestas de financiamiento posibles para la
empresa se concluye que la mejor manera de financiar el proyecto es de forma
mixta debido a que se maximiza las utilidades sin caer en una crisis financiera
por descapitalizacion o por realizar el proyecto Unicamente con recursos con
altos intereses, la mezcla de las dos fuentes de financiamiento permite tener
una utilidad igual o mayor a la TIR de 20% y una mayor disposicidbn monetaria
para afrontar los gastos del proyectos y eventualidades que se puedan

presentar.
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RECOMENDACIONES

Por los nichos de mercado que pretenden cubrir es necesario indagar a
profundidad en sus gustos y preferencias de manera que se creen estrategias
comerciales que se enfoquen en la satisfaccion del cliente por medio del
producto y el servicio. El objetivo es que se tenga una buena impresién en los
nuevos mercados a incursionar y se incremente la clientela a ritmo constante,

fortaleciendo a la empresa a nivel econémico e imagen de empresa.

1. Por ser dos nichos de mercado diferentes es importante tomar en cuenta
que los habitos de compra son distintos, por tal motivo se debe contar con otras
estrategias de manera que potencialice los factores importantes para cada uno

de los nichos.

e Talleres en zonas residenciales de nivel socioeconémico bajo y medio bajo

Se recomienda tener el precio mas bajo del sector debido a que con
frecuencia se basan en la comparacion de precio y marca por el tipo de

experiencia que tienen al trabajar con los distintos productos.

La clientela busca productos de calidad media que cumplan con la tarea
para la cual fue diseflado y espera que se garantice su buen funcionamiento.
Por ello, antes de integrar un nuevo producto es necesario probar su

desempeiio.
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e Zona residencial de nivel socioeconémico medio alto y alto

En este nicho de mercado es importante cumplir con un buen servicio
personalizado de manera que se pueda asesorar al cliente en la eleccion de sus

productos.

2. Es recomendable que se verifique el estado de las estructuras de las
instalaciones antes de cerrar un contrato de arrendamiento para evitar fallas
que puedan significar pérdidas de mercaderia o gastos de reparacién no

previstos.

3. Por los cambios que se proyectan en la estructura administrativa es
recomendable reevaluar a los colaboradores actuales buscando actualizar cada
uno de los perfiles con los conocimientos y aptitudes que han desarrollado
dentro de la empresa y posicionandolos en los puestos de trabajo donde se

pueda maximizar el uso de sus conocimientos.

4. El impacto ambiental es bajo, pero la empresa puede impulsar acciones
en favor del medio ambiente, entre ellas puede implementar la cotizacion por
via electronica, usar bolsas de papel e iluminacion LED para disminuir el

consumo eléctrico.

5. Los costos del proyecto estan cuantificados y definidos, pero es
indispensable dejar un + 5% del costo del proyecto para cubrir cualquier gasto

no previsto y asi concluir el proyecto sin problemas de presupuesto.

6. Utilizar un financiamiento mixto debido a que no se cuenta con el monto
total de la inversion, pero si con una parte. Con base en el analisis de flujo de
efectivo es recomendable utilizar un préstamo por entidades financieras por un

monto igual a la inversion inicial y por un periodo no mayor a tres afios con
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posibilidad de aportar a capital. Esto se realiza para prever un lapso mayor de
tiempo al retorno del capital invertido, si los ingresos de la empresa impiden
cubrir los pagos mensuales. De esta forma se evita caer en moras y sobregiros,
la posibilidad de aportar a capital se deja abierta si en caso los ingresos
monetarios son igual o mayores a lo estipulado en el analisis de flujo de
efectivo, pudiendo aportar a capital y reducir los intereses y el tiempo de deuda

que la empresa se comprometia con entidades financieras.
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ANEXOS

Anexo 1. Concentracién poblacional ciudad de Guatemala
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Anexo 2. Densidad poblacional ciudad de Guatemala
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Anexo 3. Promedio de habitaciones por vivienda y de personas por

habitacion
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Anexo 4. Lista taxondmico de proyectos, obras, industrias o
actividades (Acuerdo ministerial No. 199-2016)

CATEGORIAS DE PROYECTOS,
OBRAS, INDUSTRIAS O

comunitanos

ACTIVIDADES
CLASE | pe Alto Impacto De Moderado a :
P De Alto a Moderado De Bajo Impacto
SRS Impacto Ambiental Bajo impacto Ambiental
DESCRIPCION Potencial o Riesgo " 5 Ambiental Paterial
Ambiental Potencial b
|Actividades de Limpleza y Nivelacion de Terreno|  4100N
(remocidn de cobertura vegetal sin taia de TODOS cuando TODOS cuando no
ggg [Erboles, nivelacion de terreno con material de lique tala de Arbol limplique tala de rboles of
eeno, cortes de femreno y conformacion de mplique 1aia de arbolest . jio e tala de Arboles
tarrazas que no conlleven Muros de contencion mayora 10 m menor a 10 m?
0 taludes).
?::::n??&w;mow :1; E'ee‘c’oszty‘b Cortes|  4100N Mas de 9.00 metros de | Entre 3.00 y 9.00 metros | Hasta 3.00 metros de altura
569 conformacidn de taludes y Con .oen 3 2 ! altura o profundidad, 0 | de altura o profundidad, o | o profundidad, o hasta 1000
Satanos. mayores de 2001 m2 hasta 2000 m2 m2
Disefio, construccion y operacion de 4100 Mayor a 6 niveleso | De 3 a 6 niveles o plantas
§70 (edificios completos residenciales o no plantas, o mayorde 18 | ode 6 a 18 metros de Hsswed;z;':f ac;“?::ntas 9
residenciales. metros de altura altura
Diset 4100 Mayor a6 niveleso | De 3 a 6 niveles o plantas
M edi 0, or:n;mccll»on y oper:ab:“de plantas, o mayorde 18 | ode 6 a 18 metros de Hastaed;shrruve:’e: ?‘piantas 9
ificios multifamiliares (condominios). metros de altura altura etros de altura.
4100N Mas de 14.00 metros de allura ;ik Y Dg 2 :7030":::5 de‘ Hasta 7.00 metros de altura o dos;
572 [Actividades de demolicion, y desmontaje. y con empleo de maguinaria, o;:?:“;; de rmqw:::ru niveles sin uso de maguinaria, o
mayores de 1001 m2 hasta 1000 m2 hasta 500 m2
Disefio, construccion y operacion de 4100
573 |instalaciones de produccion industrial, como GE ME PE
[fébricas. talleres. planta de montaje, y ofras.
(Construccion, ampliacion, remodelacion, 4100N
cambio de uso y/u operacion de hospitales, "
centros de urgencias médicas, Centros de 16 0 més Clinicas vi E:ng 15153'“;8;83(0 Hasta 5 Clinicas sin
§74 |atencidn pre hospitalaria, Puestos de Salud, 9 101 yo hast g di 2 laboratorios y/o igual
Sanatorios, Clinicas Médicas, Centros de eyoea 10 comas = ;w::fo: cod nimero de camas
Acopio, Hospitales de Dia y Centros de
Asistencia Social
(Construccion, ampliacidn, remodalacin y 4100N .
575 |operacion de Aeropuertos, Campos de Aeropuertos Camp:;de p‘:\(nacmn y
Aviacion y Helipuertos. SRR
: 4100 Hoteles con centros |  centros comerciales,
576 mc e ;:’;:1‘:”&:;" rgs'z::ﬁzz A recreativos ylo  |restaurantes y Hoteles sin
) restaurantes centro recreativo
Disefio, construccion y operacidn de 4100
590 Iﬁ olatas Todos
Disefio y construccidn de cementerios 4100
b plblicos y privados Todos
592 Disafto y construccidn de camenterios Todos

Fuente: http://www.marn.gob.gt/Multimedios/4740.pdf Consulta: 19 de septiembre de 2016.
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